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RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANOL E INGLES

(Maximo 250 palabras — 1530 caracteres, aplica para resumen en espafiol):

El presente trabajo de investigacién gira en torno a un eje tematico que se espera sea de
interés para la comunidad; el emprendimiento, por esto se consolida la propuesta como
una apuesta que toma fuerza para dar aportes frente las condiciones, retos y resultados
de la creacién de una empresa distribuidora de productos de aseo en el municipio de
Facatativd- Cundinamarca, atendiendo a las necesidades de la poblacién. Por lo cual, se
establecen diversas estrategias a partir de un enfoque mixto de investigacién, cumpliendo
con la normatividad vigente que estipula la ley para establecer proyecciones y la viabilidad
de estas, y de este modo atender la oferta y la demanda a nivel municipal, teniendo asi un

ejemplo de referente en el mercado y comercio local.

ABSTRACT

This research work revolves around a thematic axis that is expected to be of interest to the
community; entrepreneurship, therefore the proposal is consolidated as a bet that takes
strength to give contributions to the conditions, challenges and results of the creation of a
company that distributes cleaning products in the municipality of Facatativa-
Cundinamarca, meeting the needs of the population. Therefore, several strategies are
established of a mixed research approach, complying with the current regulations

stipulated by law to establish projections and the viability of these, and thus meet the
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supply and demand at the municipal level, thus having an example of reference in the
market and local trade.

AUTORIZACION DE PUBLICACION

Por medio del presente escrito autorizo (Autorizamos) a la Universidad de
Cundinamarca para que, en desarrollo de la presente licencia de uso parcial, pueda
ejercer sobre mi (nuestra) obra las atribuciones que se indican a continuacion,
teniendo en cuenta que, en cualquier caso, la finalidad perseguida sera facilitar,
difundir y promover el aprendizaje, la ensefianza y la investigacion.

En consecuencia, las atribuciones de usos temporales y parciales que por virtud de
la presente licencia se autoriza a la Universidad de Cundinamarca, a los usuarios de
la Biblioteca de la Universidad; asi como a los usuarios de las redes, bases de datos
y demas sitios web con los que la Universidad tenga perfeccionado una alianza, son:
Marque con una “X”:

AUTORIZO (AUTORIZAMOS) SI| NO
1. Lareproduccion por cualquier formato conocido o por conocer. X

2. La comunicacion publica, masiva por cualquier procedimiento o

medio fisico, electronico y digital. X
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3. La inclusién en bases de datos y en sitios web sean éstos
onerosos 0 gratuitos, existiendo con ellos previa alianza
perfeccionada con la Universidad de Cundinamarca para efectos

: ) i " X
de satisfacer los fines previstos. En este evento, tales sitios y sus
usuarios tendran las mismas facultades que las aqui concedidas
con las mismas limitaciones y condiciones.

4. Lainclusion en el Repositorio Institucional. X

De acuerdo con la naturaleza del uso concedido, la presente licencia parcial se
otorga a titulo gratuito por el maximo tiempo legal colombiano, con el propésito de
gue en dicho lapso mi (nuestra) obra sea explotada en las condiciones aqui
estipuladas y para los fines indicados, respetando siempre la titularidad de los
derechos patrimoniales y morales correspondientes, de acuerdo con los usos
honrados, de manera proporcional y justificada a la finalidad perseguida, sin animo
de lucro ni de comercializacion.

Para el caso de las Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, de manera complementaria,
garantizo(garantizamos) en mi(nuestra) calidad de estudiante(s) y por ende autor(es)
exclusivo(s), que la Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia en cuestién, es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi(nuestra) creacién original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) unico(s) titular(es) de la misma. Ademas, aseguro (aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcién a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el
derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la|
responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos de la Tesis o Trabajo de Grado es de mi (nuestra) competencia exclusiva,
eximiendo de toda responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales
aspectos.

Sin perjuicio de los usos y atribuciones otorgadas en virtud de este documento,
continuaré (continuaremos) conservando los correspondientes derechos
patrimoniales sin modificacion o restriccion alguna, puesto que, de acuerdo con la|
legislacion colombiana aplicable, el presente es un acuerdo juridico que en ningun
caso conlleva la enajenacion de los derechos patrimoniales derivados del régimen
del Derecho de Autor.

De conformidad con lo establecido en el articulo 30 de la Ley 23 de 1982 y el articulg
11 de la Decision Andina 351 de 1993, “Los derechos morales sobre el trabajo son
propiedad de los autores”, los cuales son irrenunciables, imprescriptibles,
inembargables e inalienables. En consecuencia, la Universidad de Cundinamarca
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esta en la obligacion de RESPETARLOS Y HACERLOS RESPETAR, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NOTA: (Para Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia):

Informacion Confidencial:

Esta Tesis, Trabajo de Grado o Pasantia, contiene informacion privilegiada,
estratégica, secreta, confidencial y demas similar, o hace parte de la
investigacion que se adelanta y cuyos resultados finales no se han publicado.
SI___NO_X__.

En caso afirmativo expresamente indicaré (indicaremos) en carta adjunta,
expedida por la entidad respectiva, la cual informa sobre tal situacion, lo
anterior con el fin de que se mantenga la restriccion de acceso.

LICENCIA DE PUBLICACION

Como titular(es) del derecho de autor, confiero(erimos) a la Universidad de
Cundinamarca una licencia no exclusiva, limitada y gratuita sobre la obra que se
integrard en el Repositorio Institucional, que se ajusta a las siguientes
caracteristicas:

a) Estara vigente a partir de la fecha de inclusion en el repositorio, por un plazo de 5
afios, que seran prorrogables indefinidamente por el tiempo que dure el derecho
patrimonial del autor. El autor podra dar por terminada la licencia solicitandolo a lal
Universidad por escrito. (Para el caso de los Recursos Educativos Digitales, Ia
Licencia de Publicacién sera permanente).

b) Autoriza a la Universidad de Cundinamarca a publicar la obra en formato y/o
soporte digital, conociendo que, dado que se publica en Internet, por este hecho
circula con un alcance mundial.

c) Los titulares aceptan que la autorizacién se hace a titulo gratuito, por lo tanto,
renuncian a recibir beneficio alguno por la publicacién, distribucién, comunicacion
publica y cualquier otro uso que se haga en los términos de la presente licencia y de
la licencia de uso con gue se publica.

d) El(Los) Autor(es), garantizo(amos) que el documento en cuestion es producto de
mi(nuestra) plena autoria, de mi(nuestro) esfuerzo personal intelectual, como
consecuencia de mi (nuestra) creacién original particular y, por tanto, soy(somos)
el(los) anico(s) titular(es) de la misma. Ademds, aseguro(aseguramos) que no
contiene citas, ni transcripciones de otras obras protegidas, por fuera de los limites
autorizados por la ley, segun los usos honrados, y en proporcion a los fines previstos;
ni tampoco contempla declaraciones difamatorias contra terceros; respetando el

derecho a la imagen, intimidad, buen nombre y demas derechos constitucionales.
Diagonal 18 No. 20-29 Fusagasuga — Cundinamarca
Teléfono: (091) 8281483 Linea Gratuita: 018000180414
www.ucundinamarca.edu.co E-mail: info@ucundinamarca.edu.co
NIT: 890.680.062-2

Documento controlado por el Sistema de Gestion de la Calidad
Asegurese que corresponde a la Ultima version consultando el Portal Institucional


http://www.ucundinamarca.edu.co/
mailto:info@ucundinamarca.edu.co

/,’fm\ MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: AAAr113

[6(T ~ 5 .

\&% / PROCESO GESTION APOYO ACADEMICO VERSION: 6
DESCRIPCION, AUTORIZACION Y LICENCIA DEL VIGENCIA: 2021-09-14

REPOSITORIO INSTITUCIONAL PAGINA: 10 de 11

CUNDINAMARCA

Adicionalmente, manifiesto (manifestamos) que no se incluyeron expresiones
contrarias al orden publico ni a las buenas costumbres. En consecuencia, la
responsabilidad directa en la elaboracion, presentacion, investigacion y, en general,
contenidos es de mi (nuestro) competencia exclusiva, eximiendo de todal
responsabilidad a la Universidad de Cundinamarca por tales aspectos.

e) En todo caso la Universidad de Cundinamarca se compromete a indicar siempre
la autoria incluyendo el nombre del autor y la fecha de publicacion.

f) Los titulares autorizan a la Universidad para incluir la obra en los indices vy,
buscadores que estimen necesarios para promover su difusion.

g) Los titulares aceptan que la Universidad de Cundinamarca pueda convertir el
documento a cualquier medio o formato para propdsitos de preservacion digital.

h) Los titulares autorizan que la obra sea puesta a disposicion del publico en los
términos autorizados en los literales anteriores bajo los limites definidos por la
universidad en el “Manual del Repositorio Institucional AAAMO003”

i) Para el caso de los Recursos Educativos Digitales producidos por la Oficina de
Educacion Virtual, sus contenidos de publicacién se rigen bajo la Licencia Creative
Commons: Atribuciéon- No comercial- Compartir Igual.

©0Re

j) Para el caso de los Articulos Cientificos y Revistas, sus contenidos se rigen bajo
la Licencia Creative Commons Atribucion- No comercial- Sin derivar.

[@lolsle]

Si el documento se basa en un trabajo que ha sido patrocinado o apoyado por una
entidad, con excepcién de Universidad de Cundinamarca, los autores garantizan
gue se ha cumplido con los derechos y obligaciones requeridos por el respectivo
contrato o acuerdo.

La obra que se integrard en el Repositorio Institucional esta en el(los) siguiente(s)
archivo(s).

Nombre completo del Archivo Incluida
su Extension
(Ej. Nombre completo del proyecto.pdf)
1. Propuesta Para Determinar La Viabilidad | Texto
De La Creacion De Una Empresa
Diagonal 18 No. 20-29 Fusagasuga — Cundinamarca
Teléfono: (091) 8281483 Linea Gratuita: 018000180414

www.ucundinamarca.edu.co E-mail: info@ucundinamarca.edu.co
NIT: 890.680.062-2

Tipo de documento

(ej. Texto, imagen, video, etc.)

Documento controlado por el Sistema de Gestion de la Calidad
Asegurese que corresponde a la Ultima version consultando el Portal Institucional


http://www.ucundinamarca.edu.co/
mailto:info@ucundinamarca.edu.co

MACROPROCESO DE APOYO CODIGO: AAAr113
PROCESO GESTION APOYO ACADEMICO VERSION: 6
U% DESCRIPCION, AUTORIZACION Y LICENCIA DEL VIGENCIA: 2021-09-14

Distribuidora De Productos De Aseo En El

Municipio De Facatativa-Cundinamarca.

Pdf

2.

3.

4

En constancia de lo anterior, Firmo (amos) el presente documento:

APELLIDOS Y NOMBRES COMPLETOS A
(autégrafa)
Rodriguez Villero Kelly Marie Ke g MRodrigues
21.1-51-20.

Diagonal 18 No. 20-29 Fusagasuga — Cundinamarca
Teléfono: (091) 8281483 Linea Gratuita: 018000180414
www.ucundinamarca.edu.co E-mail: info@ucundinamarca.edu.co

NIT: 890.680.062-2

Documento controlado por el Sistema de Gestion de la Calidad
Asegurese que corresponde a la Ultima version consultando el Portal Institucional


http://www.ucundinamarca.edu.co/
mailto:info@ucundinamarca.edu.co

PROPUESTA PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD DE LA CREACION DE UNA
EMPRESA DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS DE ASEO EN EL MUNICIPIO DE
FACATATIVA-CUNDINAMARCA

KELLY MARIE RODRIGUEZ VILLERO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y CONTABLES

UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA

FACATATIVA

2022



PROPUESTA PARA DETERMINAR LA VIABILIDAD DE LA CREACION DE UNA
EMPRESA DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS DE ASEO EN EL MUNICIPIO DE
FACATATIVA-CUNDINAMARCA

KELLY MARIE RODRIGUEZ VILLERO

414213412

ASESOR
ARMANDO PIRAQUIVE CORTES

Economista y MBA en administracion

MONOGRAFIA DE INVESTIGACION PARA OPTAR AL TITULO DE CONTADOR
PUBLICO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ECONOMICAS Y CONTABLES
UNIVERSIDAD DE CUNDINAMARCA
FACATATIVA

2022



Facatativda, 2022

Nota de aceptacion:

Firmar de asesor

Firma del jurado

Firma del jurado



AGRADECIMIENTOS

Quiero iniciar agradeciéndole a Dios por todas las oportunidades bellas que le
regala a mi vida, por las bendiciones que me ha brindado y por su compafiia en este
trayecto.

Quiero agradecerle a mi esposo por ser mi compafiero fiel, quien me da el aliento
en los momentos que lo necesito, quien siempre serd mi mayor apoyo, gracias a €l
por acompafiarme en todo lo que me proponga a alcanzar dandome animo para no

desfallecer en los momentos dificiles.

Por altimo, quiero agradecer a mi madre y hermanas que siempre han estado a mi
lado apoyandome y acompafidndome para celebrar junto a mi las victorias y

aprender a mi lado de las derrotas.

Gracias a todos los que hicieron parte de este proceso.



RESUMEN

El presente trabajo de investigacion gira en torno a un eje tematico que se espera
sea de interés para la comunidad; el emprendimiento, por esto se consolida la
propuesta como una apuesta que toma fuerza para dar aportes frente las
condiciones, retos y resultados de la creacion de una empresa distribuidora de
productos de aseo en el municipio de Facatativa- Cundinamarca, atendiendo a las
necesidades de la poblacion. Por lo cual, se establecen diversas estrategias a partir
de un enfoque mixto de investigacion, cumpliendo con la normatividad vigente que
estipula la ley para establecer proyecciones y la viabilidad de estas, y de este modo
atender la oferta y la demanda a nivel municipal, teniendo asi un ejemplo de

referente en el mercado y comercio local.

Palabras clave: Empresa, emprender, mercado, distribuidora de productos de

aseo, oferta y demanda



ABSTRACT

This research work revolves around a thematic axis that is expected to be of interest
to the community; entrepreneurship, therefore the proposal is consolidated as a bet
that takes strength to give contributions to the conditions, challenges and results of
the creation of a company that distributes cleaning products in the municipality of
Facatativa- Cundinamarca, meeting the needs of the population. Therefore, several
strategies are established of a mixed research approach, complying with the current
regulations stipulated by law to establish projections and the viability of these, and
thus meet the supply and demand at the municipal level, thus having an example of

reference in the market and local trade.

Keywords: Company, entrepreneurship, market, distributor of cleaning products,
supply and demand.
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1. INTRODUCCION

En Colombia durante muchos afios ha prevalecido una problematica que aqueja a
la sociedad y se ve vinculada directamente con los estandares en la calidad de vida
de las personas, dicha problematica se conoce como desempleo, a quien se
atribuye la falta de ingresos a los hogares colombianos y esto a partir de la brecha
que existe en los niveles econémicos y politicos de la nacion, aunque los diferentes
gobiernos se empefien en elaborar estrategias que mitiguen esta problematica, han

sido esfuerzos que no reflejan avance en el alza de empleos.*

Por el motivo anterior, muchas personas hoy en dia estan tomando la decision de
iniciar su propio negocio, por emprender y buscar nuevas fuentes de ingreso.
Algunos de ellos lo hacen con la conviccién de generar empresa, de crecer y ser
referentes en el mercado, lastimosamente la mayoria lo hace debido a la falta de
empleo que azota nuestro pais como se menciono anteriormente, y mas aun con la
llegada del COVID 19, problemética que ha agudizado el desempleo en

Latinoamérica y con esto también la informalidad.?

Por lo tanto es oportuno mencionar que para el desarrollo de esta propuesta se toma
en cuenta la influencia que tuvo la pandemia, generada a partir del virus COVID 19
en el incremento del uso de productos de aseo para el hogar, ya que, de acuerdo
con la encuesta mensual de comercio del DANE 3, se concluye que la salud y el
aseo para el afio 2021 fueron los sectores que mas recaudaron dinero desde que

inicié la emergencia sanitaria, siendo este entonces un punto fundamental a tener

1 VALLEJO. Luis E., ElI desempleo en Colombia: una aproximacién. Apuntes del
Cenes vol.39 no.69 Tunja, Jan. /June 2020.

2 MEDELLIN, Mario. La pandemia del covid dispar6 los niveles del trabajo informal en Cali, Quibdo
y Medellin. La republica. Bogota D.C. 2020.

3 DANE. Boletin técnico Encuesta mensual de comercio, Bogota D.C. 18 de enero de 2021.
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en cuenta para el estudio de mercado que es sumamente necesario realizar antes

de iniciar cualquier emprendimiento.

Evidenciando entonces estas dificultades que se presentan a nivel social y que
obedecen a una probleméatica de orden publico, surge la preocupacion y su vez la
intencidn de generar estrategias que sean beneficiosas y que solventen un poco los
vacios que existen dentro del sistema de trabajo y sanidad en la nacion, y

especificamente del municipio de Facatativa.

Es asi por lo que se toma como punto de partida para el desarrollo de esta
monografia, el estudio de la normatividad vigente para la creacion de una empresa
en el municipio, con el fin de estructurar y dar bases soélidas que orienten el rumbo
de la investigacion. Asi mismo, para poder conocer el entorno comercial y las
ventajas que este tiene para los emprendedores, y de acuerdo con los diagnésticos
del mercado actual en el sector de higiene y limpieza, que es nuestro elemento de

interés, poder satisfacer las necesidades de la poblacion.

Este trabajo busca mostrar una alternativa de negocio que puede ser Util a las
personas que quieran emprender, con algunas pautas importantes que pueden
ayudar a no fracasar en el intento y lograr el cumplimiento de los objetivos
propuestos, como la importancia de constituirla legalmente y las ventajas de
hacerlo, proyeccion financiera y un estudio de mercado que permita potencializar la

efectividad del proyecto y lograr un crecimiento sostenido en el tiempo.

12



2. PROBLEMA DE INVESTIGACION

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Durante este tiempo de pandemia, la economia global estd pasando por un
momento bastante dificil, el cierre de muchos mercados, las dificultades para
exportar e importar tanto productos como materias primas, han puesto las
economias de los paises en la cuerda floja, y los paises en via de desarrollo son los

primero en sufrir sus impactos.

Uno de los resultados de esta crisis es la falta de empleo que se evidencia en estos
paises, y es que, de acuerdo con Medellin, 2020 para el afio 2018 en América latina
mas de la mitad de los trabajadores se encontraban en la informalidad, y con la

llegada del coronavirus estas cifras estan aumentando en gran manera.

Las grandes empresas se estan teniendo que ver obligadas a hacer recortes de
personal, y con esto muchas familias se estan quedando sin su sustento, razén por
la cual se ven en la necesidad de buscar alternativas de trabajo para poder sostener
a sus familias. Una de estas alternativas es la de emprender, buscar iniciar su propia

empresa 0 negocio para salir adelante en estos tiempos.

Segun dijo al periédico la republica, Mario Valencia, director de CEDETRABAJO “La
informalidad se relaciona con la pérdida en el empleo particular y el leve aumento
en los trabajadores por cuenta propia. A las personas les toc6 empezar a rebuscarse
su sustento”.*

Es por esta razén que en las diferentes ciudades del pais se comienza a ver como

crece el nimero de vendedores ambulantes o desempleados.

4 MEDELLIN, Mario. La pandemia del covid disparé los niveles del trabajo informal en Cali, Quibdé
y Medellin. La republica. Bogota D.C. 2020.
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Por lo cual, es oportuno traer a colacion las dinamicas laborales del municipio de
Facatativd y sus zonas aledafas, correspondientes al departamento de
Cundinamarca, esto con el propésito de centrar y localizar el tema que se aborda
en una zona especifica y asi tener nuestro foco de trabajo determinado.

Pues es entonces clave mencionar que, de acuerdo con un estudio desarrollado por
la cAmara de comercio de Facatativa, se determina el aumento en la tasa de

desempleo de la poblacién en el departamento de Cundinamarca.®

llustracion 1. Empleo y desempleo en Cundinamarca

2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
% poblacion en
edad de trabajar 78,8 79,0 79,2 79,4 79,6 79,7 79,9 80,1 80,2 80,4
Tasa Ocupacién 63,7 62,8 63,1 63,3 65,5 65,8 64,2 64,9 63,9 60,6
Tasa Desempleo 10,1 9.9 9.4 8.3 8.4 7.9 8.1 8.0 10,1 11,0

Fuente: DANE, Estudio socioeconémico 2020

La ilustraciéon anterior refleja como han venido siendo las dinAmicas del empleo a
través de los afios para el departamento de Cundinamarca, tomando como afios de
referencia el 2010 al 2019, de donde se infiere que existieron dindmicas que
interfirieron en el empleo de los pobladores de los diferentes municipios de la

sabana Occidental y noroccidental del departamento cundinamarqués.

Por su parte cabe resaltar que esta posible baja en el empleo de los diferentes
pobladores de la region puede devenir que esta zona en su mayoria depende

econémicamente de tres grandes sectores que son, el sector de la floricultura, el

5 DANE. Camara de comercio de Facatativd. Estudio socio econdémico 2020 noroccidente de
Cundinamarca. Version 1. Facatativa, Cundinamarca. 2020.
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sector industrial y el sector comercial®. Los cuales se vieron fuertemente golpeados
por la pandemia y en respuesta de ello tuvieron prescindir de los servicios de

muchos de sus trabajadores; generando asi el aumento del desempleo local.

Asi mismo, se espera que a falta de empleo también aumente el niumero de
pequefios establecimientos comerciales, y es que aquellos que se han quedado sin
empleo hacen uso de sus ahorros o liquidaciones para buscar iniciar su propio
negocio y hacer frente a la pandemia de esta manera, pero también en este intento
de salir adelante vemos como las personas muchas veces cometen el error de no
realizar un breve estudio de mercado en el que se pueda evidenciar las necesidades

de las personas para poder tener éxito en su emprendimiento.

Una manera en la que se puede; en cierto modo evitar fracasar en el intento de
emprender, es revisar el mercado nacional, para saber cual es el sector o los
sectores que estan teniendo mayor crecimiento, y que sus proyecciones sean

favorables.

Segun la Camara de Comercio de Bogotéa en abril del 2020 el crecimiento del sector
de productos para el aseo tuvo un crecimiento del 12,24% y con proyecciones
bastante favorables. Haciendo de este sector una muy buena opcion para

emprender y buscar crear empresa sin fracasar en el intento. ’

Y es que con la llegada de la pandemia por el COVID 19 las personas cambiaron
sus habitos de consumo y como resultado de esto en el transcurso de la Ultima

semana de febrero de 2020 las ventas de limpiadores y detergentes liquidos entro

6 RIVEROS LINARES, Oscar. Diagnostico de los factores econdémicos y solucion de la situacion
empresarial y organizacional del municipio de Facatativa. Universidad Piloto de Colombia. Programa
de Contaduria Publica. Bogota D.C. 2012.

7 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. El sector aseo: protagonista para el bienestar durante la
pandemia. 2020. Cluster de cosméticos.

15



en alza con un 31%, asi mismo los de limpiadores de vidrio aumentaros sus ventas
con un 29% y las de lavaloza un 28%. Respecto a productos de aseo personal, en
este mismo periodo de tiempo, las ventas de pafitos himedos y jabén de manos
aumentaron un 44% y 35% respectivamente.®

Sin embargo, durante los ultimos afios ha venido tomando gran fuerza, es el cuidado
del medio ambiente. Y es que los ultimos reportes de la ONU al respecto no son
muy alentadores, ya que el calentamiento global se esté acelerando, y la region de
América latina, segun los pronésticos, sera una de las mas afectadas por culpa de
este fendbmeno, y las acciones que se deben tomar al respecto deben ser radicales

e inmediatas.®

Por razones como estas, las personas también estan optando por adquirir productos
para el aseo biodegradables, o a empresas que tengan politicas amigables con el
medio ambiente. Es por esto por lo que se busca que la mayoria de los productos
sean biodegradables, y en el caso de los envases de cinco galones, se maneje una
politica de devolucion del envase para su reutilizacion, evitando de esta manera

consumir demasiados envases que finalmente van a terminar en la basura.

De modo que, es oportuno mencionar la determinacion que puede tener el
emprender en este sector de distribucién, y la efectividad que lograra representar
para sus emprendedores, siempre y cuando se logren acoger a las necesidades e

intereses del publico consumidor.

8 PROCOLOMBIA. Exportaciones turismo inversion marca pais. El crecimiento del sector aseo y
cosmético en Colombia continua. 2020. Bogota, Colombia.

9 NACIONES UNIDAS. Cambio climatico y medioambiente. El ser humano ha calentado el planeta a

un nivel nunca visto en los Ultimos 2000 afios. 2021. Noticias ONU. Mirada Global, Historias
humanas.
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2.2 FORMULACION

¢, Qué tan favorable es el emprender en el municipio de Facatativa- Cundinamarca,
en el campo de distribucion de productos de aseo a partir de la oferta y demanda

de la poblacion?

2.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢,Como se puede mitigar el impacto que el desempleo y la pandemia mundial tras
en COVID 19 han afectado la estabilidad econdmica de muchos hogares

colombianos?
¢ Qué factores se deben estudiar antes de crear un emprendimiento?

¢ Qué dindmicas intervienen en el fracaso o crecimiento de una microempresa en el

municipio de Facatativa, Cundinamarca?

¢, Cual es la mejor estrategia para establecer costos y beneficios de los productos

de aseo en el mercado local?
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3. JUSTIFICACION

El enfoque principal de esta investigacion es presentar las pautas para la creacion
de una empresa distribuidora de productos para el aseo en la ciudad de Facatativa
— Cundinamarca. Esta seria una empresa dedicada a comprar productos para el
aseo al por mayor a empresas productoras que cuenten con permisos y
certificaciones necesarias para tal fin, y que a su vez se encargue de distribuirlo en

Facatativa, Municipio ubicado a una hora de Bogota DC. Por la ruta 50.

Dadas las cifras actuales de desempleo que vive la region debido a diferentes
factores, siendo el mas importante en este momento la pandemia provocada por el
COVID 19, es muy importante también, presentar alternativas de generacion de
empleo y de esta manera, suplir las necesidades econémicas del emprendedor,
pero también ayudar a otras familias a suplir las suyas. Y es que, aunque segun las
cifras entregadas por el DANE en el periodo ubicado entre junio y Julio de 2021 el

desempleo bajé y se ubica en un 14.3% 10

Las cifras no son muy alentadoras; si tomamos en cuenta que una de las razones
de que el desempleo esté disminuyendo es el crecimiento de la informalidad, la cual
para el mismo periodo se situ6é en el 48.6%, esto indica que segun el DANE en
Colombia hay 5.3 millones de personas en la informalidad.!

10 E| colombiano. Lo bueno (y no tan bueno) del informe de desempleo. PUBLICADO EL 01 DE
SEPTIEMBRE DE 2021. Disponible en: https://www.elcolombiano.com/opinion/editoriales/lo-bueno-
y-no-tan-bueno-del-informe-de-desempleo-1A15510844.

11 El tiempo. La informalidad, aumento entre abril y junio del 2021. Redacciéon economia.
PUBLICADO EL 11 DE AGOSTO DE 2021. Disponible es:
https://www.eltiempo.com/economia/sectores/informalidad-aumento-entre-abril-y-junio-de-2021-
609982
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Lo dificil de esta situacion es que mas de la mitad de estas personas no alcanzan a
recibir un salario minimo completo y menos afiliaciones a salud, pension y/o cajas
de compensacion. Es por esto por lo que con la creacion de esta empresa se busca
poder llegar a generar empleo en el que las personas puedan recibir su salario

completo y sus afiliaciones correspondientes.

Hablando mas especificamente del municipio de Facatativa, es un municipio donde
sus habitantes se quejan constantemente por la falta de ofertas laborales que
posee, y esto debido a que la cantidad de empresas que se encuentran en el
municipio no son suficientes para suplir la cantidad de empleos que se necesitan.
Teniendo como una de las razones para que se de este fendmeno es el Plan de
Ordenamiento Territorial y la cantidad de problemas, investigaciones y ataduras que
este tiene.

Esto nos deja con un plan de ordenamiento territorial de hace afios que no presenta
espacios para la llegada de nuevas empresas al municipio, y por esto la mayoria de
ofertas laborales con las que cuenta el municipio son para empresas de flores, y es
esta la razon por la que muchos profesionales y/o personas que necesitan empleo
tienen que buscar en municipios aledafios, provocando que muchos de ellos
decidan irse a vivir a otros municipios para facilitar su desplazamiento a sus lugares
de trabajo, ya que aquellos que siguen viviendo en el municipio y trabajan en otros
lugares tienen que sufrir cada dia, horas de desplazamiento hacia sus lugares de
trabajo y de vuelta a sus hogares.

También, otro factor que se quiere aprovechar con la creacion de esta empresa es
el creciente niamero de conjuntos residenciales que se han construido en el
municipio y municipios aledafios, ya que en estos conjuntos residenciales el
consumo de productos para el aseo es constante, y aunque el presupuesto varia de
un conjunto a otro, siempre se tiene un presupuesto destinado a la compra de

productos para el aseo, para el buen mantenimiento de las zonas comunes.
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Por estas dos razones se realiza el presente estudio, creacion de empresa
distribuidora de productos para el aseo en Facatativa, buscando de esta manera,
generar un impacto positivo en el municipio a través de la generacion de empleo
que fomente el desarrollo econdémico del municipio y supla la demanda de productos

para el aseo, principalmente a nivel institucional en la region.

Para esto se realizaran los respectivos estudios de mercado, identificando los
clientes potenciales que posee el municipio, y realizando un analisis de la
competencia que se encuentra en la zona. Para de esta manera identificar las
caracteristicas principales que los potenciales clientes buscan en los productos para
el aseo que consumen, y determinar cdmo se le puede dar valor agregado a estos

productos frente a los de la competencia.

También se realiza una proyeccion financiera que permita establecer la viabilidad
del proyecto y prever las diferentes situaciones a las que se puede enfrentar la
empresa en su desarrollo y puesta en marcha logrando con esto una propuesta en
cuanto a la estructura de distribucién que se va a realizar y un sistema de ventas

estratégico para lograr aumentar la eficacia del proyecto y maximizar los resultados.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer las estrategias necesarias para la creacion de una empresa de
distribucion de productos de aseo en la ciudad de Facatativa- Cundinamarca,
mediante el estudio del mercado para generar una estructura de venta de dichos

productos.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Realizar un diagnéstico del mercado actual en el sector de higiene y limpieza

en Facatativa Cundinamarca.

e Elaborar un estudio de mercado, para establecer el comportamiento de la
demanda y la oferta a nivel local.

o Establecer una proyeccion financiera, para determinar la viabilidad del

proyecto.

e Proponer una estructura de distribuciéon y de puntos de venta estratégicos

para garantizar los resultados del emprendimiento.
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5. AREA Y LINEA DE INVESTIGACION

De acuerdo con los lineamientos establecidos en la facultad de ciencias
administrativas, econdmicas y contables de la Universidad de Cundinamarca, bajo
el acuerdo 002 de marzo del 2008 donde se define el propésito de las lineas de
investigacion y la relevancia que estas tienen para guiar el proceso investigativo de
la Facultad de ciencias administrativas, se desarrolla el presente trabajo

obedeciendo la siguiente linea de investigacion:
 AREA: Emprendimiento y Desarrollo Empresarial

e LINEA: Desarrollo de la capacidad empresarial
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6. MARCO REFERENCIAL

6.1 MARCO TEORICO

6.1.1 Historia de los productos de aseo

La limpieza y el aseo han estado relacionados desde hace mucho tiempo con la
palabra higiene, y se ha relacionado a temas espirituales, terapéuticos y

medicinales.

La palabra higiene viene del griego hygiés que quiere decir Sano, También de la
palabra Hygieia, que es el nombre que los romanos le dieron a la Diosa griega de

la salud, y en Grecia. *?

Lo méas conocido de la antigiedad era la practica de los bafios. ¥ 1000 afios antes
de cristo ya existian bafios publicos los cuales fueron copiados de las culturas

orientales, siempre asociados a la salud publica.

Luego los grandes admiradores de los griegos, los romanos, también llevaron esta
idea al imperio romano apenas unos afos antes de Cristo y trasladaron la idea de
los bafios publicos a varias partes del imperio romano. Estos estaban disponibles

para hombre de la elite, sobre todo de religiosos. El primer bafio publico eran las

12 MORENO MARTINEZ, Francisco José. Evolucion histérica de la higiene corporal: desde la edad
antigua a las sociedades modernas actuales. Informe 2016.

13 SANCHEZ PEREZ, Alonso O., RODRIGUEZ OREZCO, Alain R., Un recorrido sintético por la

higiene de la Antigliedad hasta el Porfiriato motivado por la pandemia actual por COVID-19. Articulo
de opinién Med Int Méx. 2021; 37 (6): 1057-1065
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termas del Diocleciano, en el cual llegaba a calcular hasta 3000 bafiistas al dia'*y
esto era un verdadero espectaculo, ya que habia cascadas, masajes con aceites,

agua caliente.

También podemos ver habitos de limpieza en la misma Biblia, claro ejemplo son los
meétodos que se utilizaban para aislar personas con ciertas patologias, los judios o
los egipcios, tenian acciones estrictas, como lo era desinfectar objetos o vestidos
que estuvieran en contacto con personas enfermas, ponian a personas en
aislamientos o en cuarentenas. Un ejemplo es la mujer con flujo de sangre, ellos

consideraban que era una mujer impura, y tenia muy poco contacto con personas.®

Durante la edad media, estas practicas de limpieza fueron quedando relegadas para
aquellos mas pudientes de la sociedad, y las personas del comun por toda Europa
le fueron perdiendo importancia a temas de higiene y limpieza. Eso y una poblacion
en rapido crecimiento trajo consigo un desaseo general el cual sirvié para la rapida
propagacion de la peste negra, la cual diezmo drasticamente la poblacién de la

época. 16

Afos mas tarde cerca al siglo XVII se asociaria el desaseo y las practicas de higiene
con esta enfermedad, pero contradictoriamente, se formularon teorias que
afirmaban que los poros abiertos por el agua, eran los causantes de la transmision
de la enfermedad y con esto fueron desapareciendo los bafios publicos en muchas
ciudades europeas, aunque ya finalizando el siglo XVII se empez6 a presionar a los
diferentes gobiernos para que hicieran de la higiene y la limpieza una politica de

14 Soriano Rull. Albert. Evolucion histérica de los espacios de bafio en la vivienda. Julio-agosto 2014.
Tecno instalacion, Gestién y Mantenimiento de instalaciones.

15 | EDERMANN, Walter. Notas para una Historia de la Higiene tomadas de la Biblia. Revista Chilena
de inyectologia. Chile. 2016

16 ALVAREZ CORDERO, Rafael. De epidemias, plagas y temores. México. 2017. Rev Facultad de
Medicina. Volumen 57, Numero 6.
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salud publica, ya que no servia que una persona se bafiara pero su vecino no. De
esta manera este movimiento continué creciendo y tomando fuerza y llegando a
consolidarse en el siglo XIX, en donde se convirti6 en materia importante de estudio
por parte de microbiélogos y otros profesionales de la salud, dandole a la higiene la

importancia en temas de salud que tiene aun hoy en dia. 1/

En Colombia, al igual que en otras partes del mundo, las higienes y la limpieza no
siempre fueron de gran importancia, y no fue sino hasta finales del siglo XIX y
principios del siglo XX, cuando la creciente poblacion y las dificultades logisticas
para la atencion de las personas por parte del sistema de salud salian a flote, que
se empezaron a crear politicas de salud publica enfocadas en la higiene y aseo de

las personas.

Estas iniciativas para cambiar los habitos y costumbres de los colombianos llegaron
por parte de los médicos y profesionales que se formaban en EE.UU. y Europa para
esta época, ellos mostraban como las investigaciones relacionaban directamente la
higiene de las personas con la eliminacion de cargas microbianas y la prevencion

de enfermedades.

Esto y la internacionalizacién del comercio colombiano, la cual trajo consigo
productos para el aseo corporal importados de otros paises, abrieron las puertas a
una serie de politicas publicas enfocadas a la prevencion de enfermedades basadas

en la higiene personal. 18

Aunque en un principio el enfoque era el aseo personal para prevencion de

enfermedades, con el tiempo y gracias a los grandes avances obtenidos en

17 MORENO MARTINEZ, Francisco José. Evolucion histérica de la higiene corporal: desde la edad
antigua a las sociedades modernas actuales. Informe 2016.

18 MORALES BELTRAN, Danna V. Breve historia de la higiene personal en Colombia.

ARTEFACTO. Revista de Estudiantes de Humanidades
ISSN 2619-421X (en linea) abril de 2019 No. 10
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investigaciones y desarrollo quimico, también se crearon una serie de productos
enfocados a la eliminacién de bacterias en nuestro entorno, y con ello se empieza

a crear una cultura de aseo y limpieza en nuestros lugares de trabajo y hogares.*®

Estos factores y antecedentes histéricos fortalecen la industria de los productos para
el aseo, convirtiendo estos productos en algo fundamental en nuestros hogares, no

solo por temas estéticos, sino por razones de salud y bienestar.

6.1.2 Aseo y salud

Siguiendo La Ley 1751 de 2015 quien "Obliga al Estado a garantizar y proteger el
debido cumplimiento del derecho a la salud de los colombianos, mediante la

adopcioén de decisiones que no conlleven al deterioro de la salud de la poblacion™2°,

Surge entonces la necesidad de mitigar en la poblacion el contagio y la propagacion
de diversas enfermedades, generando en ellos habitos de higiene que favorezcan
las practicas diarias tan sencillas como lavarse las manos, lavarse los dientes,
desinfectar las superficies u objetos que posiblemente estén contaminados por
algun tipo de bacterias, limpiar los objetos personales, entre otros. Haciendo de
estas el aseo personal una prioridad para lograr salud individual y colectiva,
resaltando entonces el rol que cumple el buen uso de los productos de aseo.?*

19 ROMERO SALVADOR, Arturo. Evolucion de los productos quimicos y de los procedimientos de
fabricacion. Revista Real Academia de Ciencias Exactas, Fisicas y Naturales. (Esp) Vol. 103, N°. 2,
pp 375-387, 2009 X Programa de Promocién de la Cultura Cientifica y Tecnolégica

20 Ministerios de salud y proteccion social. LEY ESTATUTARIA 1751 DE 2015. Colombia

21 UNICEF. Los habitos de higiene. 2a. Edicion. Venezuela. marzo 2005.
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Por otro, de acuerdo con el tercer objetivo de los diecisiete objetivos del desarrollo
sostenible propuesto por el Departamento Nacional de planeacion, en donde se
pone como eje central la salud y el bienestar, siendo entonces aqui el pilar
fundamental garantizar a la comunidad una vida sana y con las condiciones
apropiadas para el buen vivir de cada uno. ??> Se resalta el trabajo que hay en torno
al poder dar cumplimiento a estos objetivos, apoyando y fortaleciendo préacticas de
higiene en cada uno de los hogares colombianos, de tal modo que se logre prevenir
y reducir las enfermedades causadas por diversos virus y bacterias que son tan

comunes en el dia a dia.

Se entiende asi que dentro de los propdsitos que enmarca el estado frente a la salud
publica e individual, se liga el consumo y buen uso de los productos de limpieza y
desinfeccién, por lo cual no se puede dejar de lado el rol tan importante que cubre
toda esta rama de productos de aseo en las sociedades, su salubridad y

saneamiento ambiental, todo en pro del bienestar humano.

6.1.3 Productos aseo en la actualidad

En Colombia las oportunidades de inversion en productos para el aseo son muchas,
ya que este pais es uno de los méas importantes en el sector cosmético y de aseo
personal de América latina y el caribe, lo anterior de acuerdo con la publicacién

realizada por Proexport, Procolombia, 2020. 23

22 DNP. Departamento Nacional de Planeacion Agenda 2030. Bogota, Colombia. 2019

23 PROCOLOMBIA, Colombia CO. Cosmética y cuidado personal. Sectores, manufacturas. 2020.
Disponible en: https://investincolombia.com.co/es/sectores/manufacturas/cosmetica-y-cuidado-

personal.
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Teniendo en cuenta que en el 2019 fue el segundo mayor exportador de estos
productos en la region, con ventas en el sector equivalentes a unos 3.060 millones

de ddlares y un estimado de crecimiento hasta el 2025 de 2% anual.

También es de recordar que segln Solorzano C. 2020%, el crecimiento que la
industria de productos para la higiene y la limpieza alcanzé en 2020 fue del 11%, y

en enero de 2021 ya registraba un crecimiento del 12%.

Esto nos indica que los habitos de consumo de las personas han cambiado de
manera sustancial, y esto debido a la pandemia por la que estamos pasando, ya
que, a raiz del coronavirus, se les ha recalcado a las personas lo importante que es
mantener una buena higiene personal y en nuestros ambientes, como hogares,

sitios de trabajo entre otros.

“Durante la pandemia las personas y empresas se dieron cuenta de la importancia
de hacer una buena limpieza y desinfeccidén de los espacios y de que es necesario
contar con productos de buena calidad y que ahorrar en este aspecto no es tan
conveniente”?®, manifestd el director administrativo de Industrias Biggest del Grupo

Empresarial Casalimpia para la entrevista realizada por la revista La Republica.

24 SOLORZANO C., Sofia. La Pandemia hizo que gasto en productos de aseo para el hogar
aumentara 11% en 2020. Revista La Republica. 2021. Bogota, Colombia.

25 SOLORZANO C., Sofia. Citando a Sergio Rueda, director administrativo de Industrias Biggest del

Grupo Empresarial Casalimpia. La Pandemia hizo que gasto en productos de aseo para el hogar
aumentara 11% en 2020. Revista La Republica. 2021. Bogota, Colombia.
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llustracion 2. Impacto de la pandemia en los productos de aseo del hogar

IMPACTO DE LA PANDEMIA EN LOS PRODUCTOS
DE ASEO DEL HOGAR

Tamano del mercado de aseo Panorama 2021
Cifras en millones

_ _ . Aseo del Hogar
0 -2 Qo o crecio 1,92 en
1,6% 3,9% 4.5% enero da 2021

$3.273
$3.258 3,9% en el Ultimo
$3.131 semestre
1% frente a 2020
2019 2020 2021

Comportamiento
del consumidor

Fuente: NielsenlQ, Kantar, Camara Industria Cosmetica y Aseo Andi. Recuperado de:
https://www.larepublica.co/empresas/pandemia-hizo-que-gasto-en-productos-de-aseo-para-€el-
hogar-aumentara-11-en-2020-3143510 .

Entendido asi con la grafica anterior que, si ha existido un impacto significativo en
torno al comportamiento del consumidor frente al uso de los productos para el aseo
y la desinfeccion, de modo que se observa el alza de la demanda con respecto a
estos, asi mismo se evidencia que existi6 un incremento del 3,9% en el Gltimo
semestre de acuerdo con los estudios realizados por la camara de industria

cosmética y aseo Andi.

Es entonces oportuno mencionar que existen ventajas en lo que respecta al poder
brindar a la ciudadania productos del mercado de aseo, pues se entiende que luego
de atravesar por una problematica de salud mundial en donde se hizo costumbre
hacer uso de diversidad de productos para la limpieza y desinfeccion, pueda ser un

habito que como sociedad se adopte para velar por el bienestar de todos.
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6.2MARCO CONCEPTUAL

En este apartado se hace oportuno mencionar que Facatativa se encuentra en eje
regional quien da pie para que se generen altos impactos en términos econdmicos
y sociales para la region en que se encuentra, pues favorece su crecimiento debido
a alta participacion en el sector empresarial, incrementando de este modo la mano
de obra y no solo eso, sino generando fuentes de ingreso a nivel general?®, esto lo

veremos mas adelante en el marco geografico respectivo.

En este sentido, se afirma que dentro de este sector empresarial se encuentran
tanto macroempresas como microempresas, que, si bien las dos tienen un objetivo
y es cumplir los objetivos de la proyeccion propuesta, superando cada vez mas los
valores de rentabilidad del negocio; juntas contribuyen al sostenimiento y

crecimiento econdmico del lugar donde se encuentran registradas.

Es por eso por lo que a continuacion se explicaran conceptos fundamentales para

la elaboracién del presente trabajo.

6.2.1 Emprendimiento empresarial

Este concepto ha sido muy escuchado para estos ultimos afios, y hace referencia a
las oportunidades de negocio que se presentan a los sujetos y la capacidad que
estos tienen para alcanzarlos y hacerlos tangibles, de modo de que es un factor
determinante para el desarrollo econdmico tanto individual como social. El
pensamiento de quien decide iniciar una forma de obtener ganancias monetarias

debe ser un pensamiento optimista, realista e innovador. Pues dentro de un modelo

26 PIRAQUIVE CORTES, Armando. “Analisis empresarial en  crecimiento y desarrollo regional
Bogota DC y municipios estratégicos de Cundinamarca”. 2017 In Vestigium Ire. Vol. 11-2, pp. 113 -
148.
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econdmico existe variedad de alternativas para iniciar un negocio, es por ello que el

emprendedor debe ser resiliente, observador y creativo.

Sin embrago, cabe aclarar que cuando se acogen a un emprendimiento estan
también relacionados con ciertas politicas publicas quienes velan por el
fortalecimiento de estas nuevas empresas que estan por surgir, de ahi la
importancia con que el emprendedor tenga conocimiento frente a las diversas

herramientas que tiene a la mano para hacer crecer su proyecto. 2’

6.2.2 Tipos de emprendimiento

Existe una gran variedad de formas de emprender, pero para ello es el emprendedor
quien decide la mejor alternativa para hacer, el momento y la objetividad con que lo
hace, es por lo anterior que a continuacion se presentan algunos de estas clases de
emprendimiento que le contribuirdn de manera eficaz a quien este pensando en

emprender.

6.2.2.1 Emprendimiento por oportunidad

El emprendimiento por oportunidad hace referencia a aquel proyecto que surge a
partir del aprovechamiento de oportunidades que se presentan a nivel social y
econdémico para obtener utilidades de esto, a este tipo de emprendimiento se le

atribuye la mayor parte del crecimiento econémico.

6.2.2.2 Emprendimiento escalable

Este tipo de emprendimiento se caracteriza por mantener siempre proyecciones a
futuro, es decir, el proyecto de negocio que sea que se plantee siempre estara en
capacidad de crecer por medio de la organizacion, de modo que este modelo de

negocio tendra un gran potencial de crecimiento economico.

27 BUITRAGO NOVA, Jahir Augusto. Emprendimiento en Colombia. Administracién & Desarrollo. vol.
43, nim. 59, junio/diciembre 2014.
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6.2.2.3 Emprendimiento social
Aqui se pone como principal caracteristica que el objetivo de este es ofrecer un

beneficio a nivel social con el proyecto que se esté generando, de esta manera
lograra contribuir a la solucion de problematicas por las que atraviese la sociedad,
cabe destacar que muchas veces estos emprendimientos sociales tienen como

principal propdsito la mision social seguido de ello ya viene la vision econémica.

6.2.3 Estudio de mercado

Para dar inicio con algun emprendimiento, es fundamental realizar un estudio de
mercado pues este orienta al futuro emprendedor frente a la visibn econémica que
se planee a futuro, asi mismo facilita la identificacion de las necesidades, las

variables consumo o no del proyecto que este préximo a iniciar.

Con este se puede delimitar algunos aspectos tales como la competencia del
mercado, la viabilidad del su proyecto en el mercado, el prondéstico 1de las ventas
gue se presenten actual y futuramente, ademas de brindar al emprendedor un
panorama frente a las diversas estrategias para desarrollar frente a la posible
competencia a la que se puede enfrentar.

Asimismo, contribuye a inmersion del emprendedor en términos generales de su
préximo proyecto, pues da la oportunidad de establecer que tan alta es la oferta y
la demanda, para con ellas lograr establecer un punto de equilibrio en términos de

inversion, gasto y ganancia.

6.2.4 Creacion de empresa

Ahora bien, en la busqueda de nuevos negocios y emprendimientos, las personas
estan en la obligacion de registrar sus empresas, para superar la competencia. El
resultado de esto trae distintos beneficios para la misma; por esta razon se tiene
que dar a conocer los documentos necesarios para que todo esté en orden y en
linea.
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Entre estas encontramos:

6.2.4.1Camara de comercio

Es una entidad sin animo de lucro, que promueve el desarrollo sostenible, prestando
servicio de alto valor para los empresarios, pues impulsa el crecimiento econémico,
fortalecimiento y dando apoyos al sector empresarial, siempre con el fin de
promover proyectos que representen avance tecnoldgico y que beneficia a la
comunidad supliendo sus necesidades, asi mismo esperando que estos proyectos

involucren el desarrollo para la region. 28

6.2.4.2 Alcaldia de Facatativa

Esta se encarga de liderar la administracion municipal, de manera gerencial e
influyente, adoptando e implementando politicas publicas que generen condiciones

adecuadas para el desarrollo integral de la poblacién Facatativa. 2°

6.2.4.3 Oficina de planeacién econdmica de Facatativa
Esta entidad es quien se encarga de mantener un modelo estratégico para que se

dé un buen desarrollo regional, a nivel estructural, social y econémico. De modo que
elabora el plan financiero del municipio, asi mismo, aprueba o no de acuerdo con
los reglamentos establecidos programas y proyectos que quieran realizarse en este

sector. 30

28 CAMARA DE COMERCIO DE FACACATATIVA. Nuestra Camara. 2022.
29 ALCALDIA MUNICIPAL DE FACATATIVA EN CUNDINAMARCA. Normatividad. 2021.

30 ALCALDIA MUNICIPAL DE FCATATIVA CUNDINAMARCA. Secretaria de planeacién e
infraestructura fisica. 2020. Directorio institucional.
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6.2.4.4 Dian

Se encarga de facilitar y garantizar el entendimiento y cumplimiento de los deberes

tributarios, aduaneros y cambiarios. 3!

Las empresas que estan en la busqueda de surgir, se le es necesario hacer una
proyeccion financiera; esta proyeccion es un metodo que se realiza, para mirar el
funcionamiento futuro de las empresas, basados en datos anteriores, para la toma

de decisiones. para esto se utilizara:

6.2.4.5 Andlisis vertical y horizontal

El andlisis vertical hacer referencia a un estado financiero y su compaosicion a nivel
general, del cual se puede extraer informacion de periodos determinados. Este
permite poner en evidencia la estructura interna de la empresa. Por su parte el
andlisis horizontal hace referencia a los estados financieros quienes determinan las

variaciones econémicas en ciertos transcursos de tiempo ya establecidos. 32

6.2.4.6 Indicadores financieros

Rentabilidad: Con este indicador podemos controlar gastos y ventas que permitan

el mejor funcionamiento de la empresa

Endeudamiento: En este indicador nos muestra una comparacion de pasivos con
los patrimonios, esto quiere decir que por cada peso que hay en la empresa, cuanto
realmente es de la empresa y cuanto es de deuda.

31 MINISTERIO DE HACIENDA. Presentacion de la Direccion de Aduanas e Impuestos Nacionales,
2021.

82 UNID. Universidad Interamericana Para el Desarrollo. Bloque A Analisis financiero, andlisis vertical
y horizontal Indices o razones financieras.
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Liguidez: Este indicador nos permite analizar la disponibilidad de efectivo en corto

plazo, para poder cumplir nuestras obligaciones financieras. 33

También es bueno resaltar la importancia de estudio de mercado a la hora de
emprender, por esta razon es fundamental una investigacion para entender mejor
el panorama comercial, en este caso es una empresa distribuidora de productos de
aseo, para esto se investigara como se comporta el consumo de los productos de
aseo en el mercado y qué importancia tiene este sector en el mercado nacional, y a

que segmento de la poblacion iran dirigido los productos.

6.2.4.7 Distribucion

Es el proceso que se realiza desde el inicio del producto, es decir su fabricacion,
hasta que el cliente final lo adquiere.

“la distribucién comercial es una de las herramientas de marketing mas relevantes
para las empresas, puesto que permite facilitar la conexién entre la oferta y la
demanda” (distribucion comercial aplicada) escrito por: Sebastian Molinillo Jiménez
La distribuciéon es muy importante a la hora de alcanzar al cliente, puesto que,
gracias a ella, podemos facilitar una compra, llegando en un tiempo, lugar y

condiciones especificas.3s

Para poder tener una mejor distribucion debemos tener en cuenta cual sera la
cantidad de productos a distribuir, en donde se hara esta distribucién y cual es el

mercado que debemos alcanzar.

33 PROFIRMA. Analisis financiero de una empresa: Indicadores de Liquidez. 26 de junio del 2018
Recuperado de: https://www.profima.co/blog/finanzas-corporativas/48-analisis-financiero-de-una-
empresa-indicadores-de-liquidez

34 MOLINILLO JIMENEZ, Sebastian. Distribucién comercial aplicada. 2012. ESIC EDITORIAL,
Blusiness & Marketing school. pp17.
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las siguientes son las clases de distribucién que existen:

Distribucidén extensiva: esta incluye todos los puntos de ventas, para tener
una mayor cobertura de clientes.

Distribucion intensiva: esta se basa en buscar relacion de lugares
estratégicos con nuestro producto es decir si vendes frutas. optar por plazas
y mercados.

Distribucién selectiva: esta distribucion se puede tomar puntos especificos o
clientes especificos, de acuerdo a los beneficios que traen para el
distribuidor.

Distribucién exclusiva: esta distribucién se pretende llegar a un segmento
especifico de personas, como por ejemplo productos para personas ciegas,

o productos de alto costo para personas con muchos ingresos.

En la distribucién también encontramos canales de distribucion: los cuales son

canales directos y canales indirectos; en el primero el fabricante llega al cliente final,

en el segundo existen dos alternativas, uno seria el canal corto: fabricante -

minorista - consumidor. y el canal largo es: fabricante - mayorista - minorista -

consumidor.3®

6.2.4.8 Producto

El producto es un bien o servicio que se obtiene de un proceso; el cual se pretende

sacar un beneficio econémico.3¢

35 NUNO, Patricia. Imagen y marketing: Tipos de distribucién. 2017. Emprende pyme. Net by Fleebe
% PEREZ, David. & PEREZ MARTINEZ, Isabel. El producto: Concepto y desarrollo. 2006.
Master MBA (Madrid).
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Segun EOI Escuela de Negocios, “El concepto de producto se basa mas en las
necesidades que satisface que en sus elementos mas caracteristicos.”®” por
ejemplo las personas escogen sus productos méas por la marca, o el valor agregado
que este les pueda brindar, que por las caracteristicas generales del producto.

Los productos hoy en dia deben tener una atraccion hacia el cliente, que generen
en ellos un deseo de compra; ya sea por su precio, calidad o exclusividad. Cada
empresa puede escoger alguna caracteristica o varias de estas, para lograr de esta
manera segmentar su clientela y ser mas eficaz en sus estrategias de mercadeo y

publicidad.

6.3 MARCO LEGAL

Comenzaremos con la frase de Liyis Gomez Magister en administracion de
empresas Universidad del Norte Colombia en su libro Politica publica y creacion de

empresas en Colombia.

“La legislacion sobre la actividad emprendedora, constituida por normas, leyes y
organismos, hacen parte de las limitaciones formales pues pueden fomentar o

inhibir la propension de una nacion o region a crear nuevas empresas. En esta linea

87 PEREZ, David. & PEREZ MARTINEZ, Isabel. El producto: Concepto y desarrollo. 2006.
Master MBA (Madrid). Pag 07

37



de trabajo existen pocos antecedentes a nivel mundial, y ninguno en relacion con

Colombia”3®

Hay que resaltar que al momento de emprender se debe tener en cuanta legalizar
el ente econémico, y por esta razon se deben tener parametros establecidos que el

estado colombiano nos ha brindado.

Empezaremos con:

6.3.1 Constitucion politica de Colombia

Articulo 333, en este articulo se puede evidenciar que la actividad econémica y la
iniciativa privada es libre, y que para su ejercicio no se necesita ningin permiso

previo para desarrollar la actividad econémica.

6.3.2 Ley 590 del 2000.

Esta ley promueve el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas
empresas, esto a favor de generar empleo. Este modificado por el articulo 74 ley
1151 del 2007.39

e Politicas publicas para fortalecer el desarrollo y la competencia de las micro,

pequefias y medianas empresas.

38 GOMEZ, Liyis; MARTINEZ, Joselin; ARZUZA B., Maria. Politica pablica y creacion de empresas
en Colombia Pensamiento & Gestion, nim. 21, 2006, pp. 1-25 Universidad del Norte Barranquilla,
Colombia

39 Departamento administrativo de la funcién publica. Ley 590 de 2000. Reglamentada por el Decreto
Nacional 2473 de 2010.
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e El estado orienta y fortalece las condiciones para el desarrollo de las micro,
pequefias y medianas empresas.

e Contribuir en el desarrollo, para asociacion entre las entidades publicas y
privadas.

e Apoyar a la econdmica campesina y fortalecimiento de mipymes rurales.

e Asegurar la libre y leal competencia para las Mipymes.

e Incentivos y capacitacion de las micro, pequefias y medianas empresas.

6.3.3 Ley 905 del 2004.

La cual indica, que el congreso de Colombia estimula la creacién de empresa; micro,
pequefias y medianas empresas. En esta ley ensefa la diferencia de cada una de

ellas.

Mediana empresa: 51 y 200 trabajadores y activos totales por valor de 100.000 a
610.000 UVT.%0

Pequefia empresa: 11 y 50 trabajadores y activos totales entre 501 y 5.000 SMLV.

Microempresa: hasta 10 trabajadores y activos totales inferior a 500 SMLV.4!

6.3.4 Ley 1014 del 2006

En el articulo 2 nos ensefia los objetivos de la presente ley.

40 MINCIENCIAS. Ley 905 de 2004. Reglamentada parcialmente por el Decreto 3820 de 2008.

41 Departamento administrativo de la funcion publica. Ley 590 de 2000. Reglamentada por el Decreto
Nacional 2473 de 2010.
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e “promover el espiritu emprendedor”
e Establecer un conjunto de principios que promuevan el emprendimiento.
e Crear un marco institucional que fomente la creacion de empresa.

e Promover el desarrollo productivo de las empresas.

6.3.5 Camara de comercio

Para hacer inscripcion a Camara de Comercio se debera tener en cuenta los

siguientes documentos:

e Original documento de identidad.

e Formulario del registro unico tributario (RUT)

e Formulario disponible en cada Camara de Comercio.

e Formulario del Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

¢ Anexos segun corresponda.

6.3.6 Invima.

Decisién 706 del 2018. En el capitulo Ill, articulo 19 nos sefiala como se debe
distribuir y comercializar los productos de higiene doméstica y productos de aseo
higiene personal. Se debe tener en cuenta en el envase las siguientes

caracteristicas.

e Nombre comercial y marca.

e Nombre o razén social de los fabricantes.

e Nombre o razén social del importador de ser el caso.

e Contenido: peso, volumen, unidad.

e Precauciones, advertencias, restricciones y condiciones de uso de acuerdo
al producto.

e Numero de lote.
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e Composicion béasica.

e Fecha de vencimiento.

e Condiciones especiales de almacenamiento.

A continuacioén, se presenta una tabla que ayuda a sintetizar la informacién

expuesta anteriormente, y permite su mayor comprension y entendimiento, para el

proceso de creacion de empresa.

Tabla 1. Matriz marco legal

Constitucion politica de
Colombia (Articulo 333)

Ley 590 del 2000

Ley 905 del 2004

Se estipula la empresa como
puente fundamental para el
desarrollo de la sociedad, por
lo tanto, adquiere obligaciones
de indole social.

Propone fomentar el desarrollo
de las pequefias y grandes
empresas, de tal manera que
se integren los diferentes

sectores econémicos.

Se presentan estimulos vy
beneficios para los diferentes
entes que presten bienes y

servicios

Se plantea con el propésito de

promover en la sociedad un

Para generar alguna actividad
econbémica no se requieren
solo la

permisos previos,

autorizacion de la ley.

Genera politicas publicas que
apoyen y promuevan la
competitividad entre las
diferentes empresas de la

region. 42

Estipula diferencias entre la
pequefia y mediana empresa,
con sus respectivas funciones

y obligaciones. 43

Crean redes de apoyo para el

emprendimiento, que

42 Departamento administrativo de la funcion puablica. Ley 590 de 2000. Reglamentada por el Decreto

Nacional 2473 de 2010.

48 Minciencias. Ley 905 de 2004. Reglamentada parcialmente por el Decreto 3820 de 2008.
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Ley 1014 del 2006

Camara de comercio

Invima

pensamiento emprendedor, de
tal manera que se fortalezcan

los mecanismos de desarrollo

de

inscripcién al fortalecimiento

Presta los servicios
de proyectos de desarrollo,

llevando asi el registro

mercantil de los empresarios.

Da las pautas para la
distribucion y comercializacion
de los productos de higiene y

limpieza.

sensibilicen y fomenten una

capacidad empresarial en

camino a la sostenibilidad

Promover el crecimiento de lo
pequefios  empresarios Yy
apoyar todo el proceso de
del

desarrollo sostenible

municipio.*4

Su misién es proteger la salud
de la poblacién, por tanto,
certifica que los diferentes

productos para el consumo

cumplan con los requisitos que
estos imponen para promover

el cuidado de la sociedad

Tabla 2. Matriz marco legal

Fuente: Elaboracion propia, basado en normas e instituciones legales anteriormente citadas

6.3MARCO GEOGRAFICO

6.3.1 Ubicacion geogréfica

Ahora bien, el presente trabajo tendrd como territorio el municipio de Facatativa que
de acuerdo con la lengua chibcha de sus antiguos pobladores quiere decir cercado
fuerte al final de la llanura, pues este se encuentra limitando con diversos pueblos
de la region. De modo que esta ubicado geograficamente en la Sabana de Bogota
D.C. a 36 Km de la capital, terminando en una division de los cerros de

44 Camara de Comercio de Facatativa y del noroccidente de Cundinamarca. Mision, Vision y politica
de calidad. 2022
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"Aserraderos" y "Santa Elena", los cuales pertenecen a la cordillera Oriental, de los

B compartir cualquier lugar. el tiempo. calles. carreteras v edificios. ciudades listas. Donde esta Facatativa en =

cuales uno sigue la direccion de Occidente Sur, formando el cerro de Manjuy y el
otro de Occidente-Oriente formando los cerros de Churrasi, Piedrecitas y Mancilla,

para terminar en el camino que conduce a Subachoque.

Facatativa tiene limites con diferentes municipios de Cundinamarca, por el norte con
Sasaima, la Vega y San Francisco; por el Sur, con Zipacon y Bojacg; por el Oriente
con Madrid y el Rosal y por el Occidente, con Anolaima y Alban. La extensién total
de Facatativa es de 158 km2, con un area urbana de 6 km2 y una extension rural
de 152 km2 y una altura sobre el nivel del mar de 2586 m, esto hace que el municipio
tenga una temperatura media de 14 ° C.

llustracién 3. Mapa de Facatativa

Fuente: Satélites pro, 2020

6.3.2 Poblacién

En cuanto a la poblacion del municipio de Facatativ4, el DANE en una proyeccion
realizada desde el 2005 hasta el 2020, nos muestra como esta ha ido creciendo
exponencialmente, contando con un total de 107.402 habitantes en el afio 2005, a
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tener 155.978 habitantes, esto demuestra el avance del municipio en materia de

infraestructura y posibilidades de avance empresarial, en la zona.*®

6.3.3 Aspectos socio econOmicos
El factor socioeconémico es un item de vital importancia, ya que, nos muestra el

crecimiento y las oportunidades con las que nos encontramos al trabajar en este
territorio. Muchas empresas del municipio se han visto beneficiadas por el arribo de
poblacién, que se ha trasladado de Bogota a los municipios rurales, gracias a los

precios de la tierra, los cuales son mucho mas econémicos.

Los municipios que cuentan con un crecimiento econémico bastante notorio son
Facatativa, Madrid, Funza y Mosquera, los cuales veremos reflejados en la siguiente
matriz, que contiene su dinamica socioeconoémica.

llustracion 4. Estructura socioecondmica en municipios estratégicos

ITEM FACATATIVA MADRID FUNZA MOSQUERA

Superficie total  15.951 (Has) 11.912 (Has) 6.884 (Has) 10.315 (Has)

o 11.383.849 | 17.181.548
PIB per capita  9.039.983 (2014) 5570 17239926 (2014) 3507
Participa-
cion PIB 3,78 % 279% 411 % 441 %
Departamental
Efbbalf\;"’” 116.960 (2014)  66.171(2014)  69.286 (2014)  77.256 (2014)
Poblaciénrural 12711 (2014)  9.941 (2014) 4.676 (2014) 3.432 (2014)
Tasa de cre-
cimiento 192 % (2014)  2,03%(2014) 192 % (2014) 2,58 % (2014)
poblacional
Ingresos co-
e 28190082 25.062.474 39.833.264 46.454.362
ot (2013) (2013) (2013) (2013)

Fuente: Piraquive Cortés Armando, 2017.

45 DANE, Colombia, proyecciones de poblacién municipales por area. 2005-2020.
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Se logra evidenciar que los municipios anteriormente mencionados representan en
Su composicion econdmica un avance para la region, pues se infiere que el PIB esta
directamente asociado con la evolucion y la composicion demogréfica de la region,

generando progreso en la actividad socioecondmica de la zona de la sabana.

Las empresas de estos sectores son estructuradas con capital colombiano, debido
a un reconocimiento del territorio en términos, agropecuarios, naturales y
oportunidades de inversion, exploracion y explotacion de recursos para entrar en un
mercado nacional e internacional. Estas oportunidades se ven especificamente en
las empresas dedicadas a las flores, que reciben mano de obra calificada y no

calificada, generando empleo a una importante parte de la poblacién.®

Ahora bien, especificamente, en el municipio de Facatativa, tiene un uso de suelo
caracterizado para Agricultura, pastos, Silvicultura y otros como centros poblados,
rastrojos, vias, cuerpos de aguay Vivienda dispersa. Las actividades pertenecientes
al uso de recursos naturales ocupan un 97.28% de la economia, donde los
principales cultivos son Los principales cultivos son: flores, papa, arveja, maiz,

hortalizas y algunos cultivos de fresa

Ademas, las actividades industriales se encuentran representadas por las empresas
productoras de alimentos, conectadas con mas de 12 empresas que tienen su

actividad especializada en el almacenaje y transporte de combustibles liquidos.

El beneficio para este proyecto es la creciente poblacion que ha tenido el municipio
durante los ultimos afios, donde se ha dado un creciente numero de conjuntos
residenciales en el municipio siendo esto clientes potenciales en el consumo de

productos de limpieza.

46 PIRAQUIVE CORTES, Armando. “Analisis empresarial en  crecimiento y desarrollo regional
Bogota DC y municipios estratégicos de Cundinamarca”. 2017 In Vestigium Ire. Vol. 11-2, pp. 113 -
148.
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7. DISENO METODOLOGICO

Segun Bernal el disefio metodoldgico es el “Conjunto de procedimientos para dar
respuesta a la pregunta de investigacion y comprobar la hipotesis. Plan o estrategia
concebida para dar respuesta al problema y alcanzar los objetivos de investigacion”
47 considerandolo, asi como una herramienta sumamente necesaria para el buen

ejercicio de la practica investigativa.

Razon por la cual, se debe concretar con qué tipo de investigacion y bajo que
fundamentos tedricos se elaborara esta propuesta tomando en cuenta el alcance
del planteamiento del problema y objetivos especificos. “ Siendo entonces
pertinente buscar la cual es la forma apropiada para hacer la investigacion, cuales
son los medios que se van a emplear y cudl seria el instrumento de medicion que

se va a utilizar.

7.1 Tipo de investigacion

En lo que respecta al disefio investigativo, se toma como punto de partida el
paradigma interpretativo quien nos sitla y orienta frente al modelo metodolégico
gue se ha puesto en practica para el desarrollo del presente trabajo, resaltando aqui
la importancia que tiene este paradigma puesto que denota el de rol que tiene el
investigador y a su vez la importancia con que este conozca la realidad del entorno,

por lo tanto, actGia en consecuencia con lo que analiza y recoge del entorno.*®

47 BERNAL TORRES, C. Metodologia de la investigacion. México D. F.: 2006. Pearson

48 CAJAL, Alberto Disefio metodoldgico: estructura, cdmo hacerlo, ejemplo. 2020. Editorial Lifeder.
Bogota.

49 RICOY LORENZO, Carmen. Contribucién sobre los paradigmas de investigacién Educacao.

Revista do Centro de Educacéo, vol. 31, nim. 1, 2006, pp. 11-22 Universidad Federal de Santa
Maria. Santa Maria, RS, Brasil
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Cabe resaltar que, al situarnos desde este paradigma, se esta limitando a un
contexto y tiempo especifico que es totalmente aplicable para el trabajo que aqui se
desarrolla, asimismo, se fundamenta bajo el andlisis y la descripcién de los objetos
de estudio que se plantean en la investigacion.

Este paradigma interpretativo es de caracter cualitativo, quien se caracteriza por ser
holistico ya que tiene en cuenta los diversos elementos que interfieren en el alcance
de los objetivos de la investigacion y a su vez, da validez a partir de datos reales,
ricos y profundos, asumiendo que estamos inmersos en una realidad dinamica y
cambiante, dando paso asi a estar en busqueda de nuevos descubrimientos y

propuestas para la sociedad y entorno en el que se desarrolla la propuesta.®°

Sin embargo, es oportuno mencionar que el presente trabajo se alineara desde un
enfoque mixto por lo tanto también sera de caracter cuantitativo, quien se acoge
bajo el paradigma positivista, el cual tiene como fin la explicacion de un fenémeno,
de tal manera que la busqueda de estos resultados sea objetiva y es por eso que la
informacion se recoge de modo que sea estructurada y sistematizada, dejando asi
la posibilidad para el investigador de estar al margen de los datos, asi mismo este
tendra el control sobre las variables y grupos experimentales, para de este modo

disminuir el margen de error.5!

7.2 Método de investigacion

En este caso se utilizar4 en primer lugar la investigacion descriptiva, pues este se

refiere a aquella orientacion que se centra en responder la pregunta acerca de cémo

50 RICOY LORENZO, Carmen. Contribucion sobre los paradigmas de investigacion Educacéo.
Revista do Centro de Educacéo, vol. 31, nim. 1, 2006, pp. 11-22 Universidade Federal de Santa
Maria Santa Maria, RS, Brasil

51 NEILL, David Alan & CORTEZ SUAREZ, Liliana. Procesos y Fundamentos de la Investigacion
Cientifica. © Editorial UTMACH, 2018. Machala — Ecuador.
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es una determinada parte de la realidad objeto de estudio, para de este modo
construir modelos tedricos acerca de las interrelaciones de los diferentes aspectos

del fendmeno estudiado.>?

Bajo este método investigativo se puede recopilar informacion, identificar
antecedentes generales. En la cual se puede hacer los siguientes tipos de estudios:
en este caso se realizaran encuestas. Lo cual nos ayudara a conocer mas el terreno

de los productos de aseo.

7.3 Muestray poblacién

Para el desarrollo de esta investigacion, se tienen en cuenta dos tipos de poblacion:

e La primera de ellas sera la comunidad de las microempresas distribuidoras
de productos de aseo a nivel municipal, exactamente en Facatativa,
Cundinamarca, quienes brindaran apoyo en la recolecciéon de datos frente al
comportamiento de la demanda y la oferta a nivel local de los productos de
aseo para el hogar.

e La segunda poblacién es un cierto niamero (estipulado por quien investiga)
de sujetos de la poblacién Facatativefia, que en este caso cumplen el rol de
consumidores, quienes cubren sus necesidades adquiriendo bienes o

servicios a cambio de un precio cierto.

7.4 Técnicas

Las técnicas en las cuales se apoyara el desarrollo del trabajo académico para
obtener, registrar y validar la informacion de manera que sea Util, sera por medio de

la obtencion de informacion en campo, con los dos tipos de poblacion que aqui se

52 CORREIA LIMA, Rafael. El paradigma interpretativo en la investigacion cualitativa: analisis de los
aportes de mariane krause. Revista de Critica Livre. ISSN 2595-1653, v. 2, n. 1, 2019.
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estudiaran. Esta informacion se obtendra por medio de la encuesta, que ha sido una

herramienta empelada y validada como un instrumento investigativo.
A partir de estas encuestas que se realizan, podremos cumplir diferentes propositos

e Ordenar las etapas de la investigacion, para de este modo poder cumplir con

nuestros objetivos:

En primer lugar, recoger informacion de nuestro campo de estudio que es el
mercado de los productos de aseo, segundo analizar la influencia que tiene sobre
el comercio local y tercero establecer una proyeccion financiera, para determinar la

viabilidad del proyecto.
o Aportar instrumentos para procesar la informacion.

De este modo se lograra hacer una correcta clasificacion de los datos recogidos, a
su vez se llevara el control de estos, para asi poder establecer una proyeccion

financiera, de acuerdo con el estudio del mercado previamente hecho.>3

A continuacién, se presentan las fichas técnicas de las encuestas elaboradas con

el fin de dar validacion a esta herramienta para obtener informacion.

Tabla 3. Ficha técnica encuesta 1

Nombre de la encuesta Mercado actual en sector de higiene y
limpieza para comerciantes

Objetivo Conocer las condiciones de los
establecimientos de comercio de
Facatativd del sector de higiene y
limpieza.

53 ROJAS CROTTE, Ignacio Roberto. Elementos para el disefio de técnicas de investigacion: una
propuesta de definiciones y procedimientos en la investigacion cientifica Tiempo de Educar, vol. 12,
nam. 24, julio-diciembre, 2011, pp. 277-297 Universidad Autonoma del Estado de México.

49



Poblacion de muestra

Tipo de preguntas

Fecha de ejecucidn

Propietarios distribuidores de
establecimientos de comercio del
sector de higiene y limpieza
Preguntas cerradas de opcion
mdaltiple, preguntas directas de
respuesta rapida; con relacion a como
ha sido la demanda de productos para
el aseo en los udltimos afios (2020-
2022)

La encuesta fue realizada desde el 5
de enero al 12 de enero del 2022

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo presentado anteriormente en la tabla, se desarrolla la primera

encuesta que es aplicada al personal que se encuentra directamente vinculado al

comercio local vinculado a la distribucion y fabricacién de productos de aseo. (Anexo

1).

Tabla 4. Ficha técnica encuesta 2

Nombre de la encuesta

Objetivo

Poblacion de muestra

Tipo de preguntas

Fecha de ejecucién

Uso y adquisicion de productos de
higiene y limpieza

Determinar las practicas de consumo
de los ciudadanos de Facatativa en
relacién con los productos de higiene
y limpieza.

Ciudadanos de Facatativa
seleccionados aleatoriamente

Preguntas cerradas de opcion
mdaltiple, preguntas directas de
respuesta rapida; con relacién a qué
establecimientos acuden los
ciudadanos para la adquisicion de sus
productos de aseo y limpieza.

La encuesta fue realizada desde el 5
de enero al 12 de enero del 2022

Fuente: Elaboracion propia
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8. DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DEL MERCADO

8.1 Resultados de acuerdo con los comerciantes

Se aplicaron 12 encuestas en el sector comercial de productos para la higiene y la
limpieza correspondiente al municipio de Facatativa, con el objetivo de realizar un
diagnéstico del mercado actual en dicho sector, para determinar ciertos factores que
influyen en el crecimiento de las microempresas del municipio. A su vez, realizar el
estudio respectivo de la oferta y la demanda de los productos mencionados a nivel

local.

A continuacion, se presenta las respectivas graficas que sintetizan los resultados

obtenidos atreves del instrumento de recoleccion de informacion (la encuesta):

llustracion 5. Resultados del tiempo que llevan en el comercio de la higiene y
limpieza

1. ¢Cuantos anos lleva usted haciendo parte del sector de comerciantes y
distribuidores de productos de higiene y limpieza?

@ Mas de 10 afios
® Entre 5 a 3 afios
Menos de 2 anos

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta

De acuerdo con la imagen anterior, se puede deducir que, de las 12 encuestas
realizadas a los comerciantes pertenecientes al sector de la higiene y la limpieza

respectivo del municipio de Facatativa, el 50% siendo el porcentaje mas alto,
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corresponde a la poblacion de comerciantes quienes mas tiempo llevan inmersos
en este mercado, el cual es un buen determinante frente a la rentabilidad y
durabilidad de este tipo de negocio, ya que evidencia la permanencia en el tiempo.
Sin embargo, es de resaltar que en este sector de productos de aseo y limpieza no
es muy amplio, en términos de la cantidad de distribuidoras existentes en el

municipio.

Ahora bien, una pequefia parte de la poblacion correspondiente al 16,7% son
quienes llevan menos de dos afos en este sector, lo cual nos da un buen indicio
puesto que significa que quiza el emprender en este sector con la problematica que
derivo el COVID 19 hace aproximadamente dos afios no fue un factor tan negativo

a la hora de empezar a emprender en este sector.

Es oportuno mencionar que el 33,3% de esta poblacién ha durado entre 3 a 5 afios
gue de acuerdo con lo anterior vale resaltar que son negocios sostenibles aun asi
se haya atravesado por una pandemia global que acarreo muchas perdidas para
muchos comerciantes, pero quizé no tan fuerte como lo fue en otros sectores como

el de la comida, la ropa u otros que se vieron altamente perjudicados.

llustracion 6. Resultados frente a la demanda de productos de higiene y limpieza

2. ;Ha aumentado la demanda de este tipo de productos durante los ultimos 3 anos?

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta
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Con la grafica anterior es posible deducir que, de acuerdo con las respuestas que
dan los comerciantes, en los ultimos tres afios se ha visto un aumento de la
demanda de los productos de aseo, esto segun el 83,3% de los que intervinieron en
la encuesta. Por lo cual, es posible interpretar que la poblacién de Facatativa ha
venido adquiriendo mayor cantidad de productos para el aseo en los ultimos afios,
y no solo eso, sino que han dado la oportunidad a los comerciantes y fabricadores

locales de adquirir sus productos.

En lo que respecta al 16,7% restante, indican no han visto cambio significativo en el
aumento de la demanda de los productos que ofrecen al publico, por lo tanto, se
podria pensar que esto puede deberse a diferentes puntos; el primero de ellos el
posible incremento de la competencia local, y el segundo a la falta de desarrollo de
estrategias por parte de esta poca poblacion de comerciantes para atraer al publico.

llustracion 7. Resultado de la innovacion en las estrategias de crecimiento de la microempresa

3. ;Enlos ultimos 3 anos ha establecido nuevos procesos de produccion o nuevas
formas de administracion para el crecimiento de su microempresa?

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta

Conforme con los resultados obtenidos, se logra constatar que el mayor porcentaje
de los microempresarios encuestados, correspondiente al 66,7% han acudido al
mejoramiento de sus procesos de produccidn, esto en respuesta del aumento de la
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demanda de los productos que ofertan, asi mismo con el incremento de la demanda
ha permitido que los comerciantes tomen la decision de generar nuevas estrategias

y formas de llevar el rumbo administrativo y econémico de su negocio.

Es asi por lo que se resalta la importancia de desarrollar elementos innovadores
que permitan ampliar el mercado en que se desenvuelven, ya que se es consciente
que existen diversas variables que pueden o no determinar y afectar el buen

progreso de una empresa 0 negocio.

llustracion 8. Resultados frente al margen de ganancia

4.; Aproximadamente qué porcentaje de ganancia tiene usted sobre los productos
que ofrece?

® Entre el 10% al 25%
® Entre el 25% al 33%

Entre el 35% al 45%
® Mas del 45%

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta

Esta pregunta se hizo a los diferentes comerciantes con el fin de analizar un poco
el qué tan rentable podria ser el tener una distribuidora de productos de aseo,
especificamente en el municipio de Facatativa; obteniendo asi como resultado que
el 50% de los individuos encuestados coinciden en que el margen de ganancia
sobre los productos que ofertan esta entre el 35% al 45%, por lo que al proyectarse
y marcar un estimado de venta se puede inferir que se tiene una rentabilidad

considerable cuando a la utilidad se refiere.
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Frente al 33,3% de los encuestados quienes afirman que el margen de utilidad que
maneja la empresa es del 25% al 33%, se entiende que sigue dejando un rango de
utilidad considerable, pero valdria la pena mencionar que es aqui donde se empieza
a encontrar la diferencia en los precios de los productos que se ofertan en las
diferentes distribuidoras, que quiza pueda radicar en que este grupo de
comerciantes pone porcentajes menores para posiblemente vender mayor cantidad
de productos, o los proveedores manejan diferentes precios que afectan

directamente el margen de ganancia.

Cabe mencionar que tan solo el 16,7% aseguran tener un porcentaje de ganancia
en sus productos entre el 10% y 25%, siendo el porcentaje mas bajo de lo que se
arroja en los resultados. Es valido cuestionarse frente a qué tanta rentabilidad tiene
estos negocios ya que posiblemente solo tienen en cuenta el costo del producto, y
no los gastos adicionales que implica mantener una distribuidora, entre ellos
podemos mencionar arriendo en caso tal de que donde se encuentra el
establecimiento no sea propio, servicios publicos, transporte, pago de nomina,
publicidad y entre otros costos ocultos e imprevistos que pueden surgir.

llustracién 9. Resultado de la incidencia del COVID 19, en este sector del mercado

5. Considera usted que la pandemia por Covid 19 a incidido negativamente en el
sector del comercio de higiene y limpieza

@ si
® No

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.
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Frente a la incidencia que tuvo o no la emergencia sanitaria por COVID 19, de
acuerdo con el 66,7% de los encuestados esta emergencia no interfirio
negativamente al sector comercial de productos de higiene y limpieza, y esto se
asocia directamente a dos puntos, el primero de ellos es que de acuerdo con el
estudio realizado por el DANE®* hubo un incremento en el uso de los productos para
la desinfeccion y la limpieza de los diversos espacios, tanto en los hogares,
empresas, colegios y hospitales; aumento entonces la demanda de estos productos,
viendo asi un enorme beneficio para las personas que se dedican a la

comercializacién y fabricacion es estos diferentes productos.

Otro de los puntos es que, si se mira hacia atras para recordar, se es consciente
que desde tiempos pasados los productos de aseo son indispensables para el
bienestar y la salud de las comunidades humanas, es por eso por lo que se
considera de gran importancia y posiblemente un pilar fundamental que incide en el

prevenir y promover el derecho a la salud y cuidado de si.

llustracion 10. Resultados de la competencia comercial

6. i Existe en Facatativa una alta competencia en el sector comercial de distribucion
de productos de aseo?

® si
® No

Fuente: Elaboracidn propia, basado en los resultados de la encuesta

54 DANE. Camara de comercio de Facatativd. Estudio socio econémico 2020 noroccidente de
Cundinamarca. Version 1. Facatativd, Cundinamarca. 2020.
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Frente a la competencia del sector comercial de distribucion de productos de aseo
en el municipio de Facatativa, el 83,3% de los encuestados coinciden en que, si hay
alta competencia, claramente es de resaltar que Facatativd no cuenta con mas de
17 distribuidoras de productos para el aseo de acuerdo con una serie de
indagaciones realizadas en campo. Pues esto debido a que el municipio cuenta con
una superficie total de 160Km? que comprandolo con una ciudad como Bogota que

cuenta con una superficie de 1.775 km?, es entonces evidente que no es un

municipio muy grande 55, po lo que es de esperarse que entre mas aumente la
creacion de establecimientos para la distribucion de productos para el aseo mayor

sera la competencia en el sector.

Por otro lado, el 16,7% de los encuestados opinan lo contrario, que no consideran
gue exista una alta competencia en este sector y esto se puede aludir muy
probablemente a que este grupo de comerciantes mantienen estrategias
innovadoras que atrapan a cierto publico y a su vez tengan mas variedad en los
diversos productos que ofrece, porque es valido aclarar aqui que no todos los
establecimientos de distribucion de productos de aseo en Facatativd son
fabricantes, siendo este ultimo de solida importancia pues al tener la capacidad de
fabricar puede mediar con la calidad directamente de los productos que se ofrecen;
asimismo pueden aumentar la oferta de diversos productos para asi tener mas

posibilidades de mantenerse en el mercado.

Es por lo anterior, que en este apartado se resalta la importancia de entrar a un
mercado innovando y generando buenas estrategias de produccion y marketing,

porque se es consciente del impacto que puede tener la competencia en los

55 RINCON MARTINEZ, Ana Victoria. Andlisis de la expansion urbana del municipio de Facatativa
desde las politicas de ordenamiento territorial en el periodo 2002-2011. Perspectiva Geogréfica
ISSN: 0123-3769 Vol. 17 de 2012 Enero-Diciembre pp. 123-146.
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diferentes negocios, y de ahi a que el publico tenga la posibilidad de seleccionar lo

gue mas se adecue a sus gustos y necesidades.

llustracion 11. Resultado de los incentivos por parte del municipio

7. ;Sabe si el municipio cuenta con incentivos para los microempresarios del sector
comercial?

® Nolose
® Silos tiene

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta

Dentro del diagnostico del mercado que se realiza se considera oportuno vincular
entonces el conocimiento que tienen los comerciantes para verse favorecidos o no
con los diversos incentivos que da el municipio para el sector comercial, esto ya que
de acuerdo con la alcaldia local se han generado estrategias para fortalecer el
sector comercial y asi mismo para contribuir al mejoramiento de la capacidad
empresarial del municipio apoyando y educando a los pequefios emprendedores °¢,
generando espacios de capacitacion para los comerciantes y empresarios del

sector. Rescatando asi, que tan solo el 50% de los encuestados tienen a su

56 Camara de comercio de Facatativd. Emprendimiento empresarial, 2021.
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conocimiento estas practicas que han sido fomentadas para el mejoramiento de sus

establecimientos.

Por lo cual, es adecuado que el otro 50% restante de la poblacion encuestada
conozca de los beneficios que la camara de comercio esta dando a los grupos de
personas vinculadas al sector comercial y empresarial del municipio, ya que es
posible que de esa manera puedan tener mayor capacidad de captacion ante un
publico, ademas abren las puertas a que muchas mas personas conozcan la oferta

que manejan.

llustracion 12. Respuesta frente al alza de precios

8. Como distribuidor y posible fabricante de productos de aseo: Un quimico o
sustancia de las que emplea eleva su costo pero sabe que es de buena calidad,
;sigue comprandolo o prefiere cambiar la calidad del producto?

@ Se cambia
@ Se sigue comprando

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta

En la encuesta que se realiz6 a los diferentes individuos pertenecientes al grupo de
comerciantes se observa que una desventaja que ha representado grandes retos
para ellos es el alza de los precios de la materia prima, pues como algunos de ellos
son fabricantes requieren de estos insumos para poder ofrecer sus productos, y es
asi como se ve la importancia de cuestionarles a este grupo que: si el costo de los
insumos aumenta siguen comprando o prefieren cambiarlo por otro, a lo que el

100% de ellos da como respuesta que siguen comprando el mismo insumo porque
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se sabe y se conoce la calidad del mismo, puesto que al cambiarlo se puede
interferir directamente en la calidad del producto que se esté fabricando con esta

materia prima.

Es asi por lo que se sitia desde el lugar del comerciante y fabricante, entendiendo
las desventajas que puede reflejar para su negocio el alza de los precios en los
diversos insumos que estos requieran, insumos que en su mayoria son provenientes
de otros paises, que aumentan sus precios de acuerdo con la inflacién nacional e
internacional; justo por eso también va a ver un alza en el costo de la oferta que

estos destinan para el publico del municipio.

® llustracion 13. Valoracién mensual del IPC
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Fuente: DANE, indice de precios al consumidor, 2022

Con el anterior diagrama se logra interpretar que el indice de precios al consumidor
en los diferentes productos, tanto sin alimentos como no regulados han demostrado
una gran alza en los costos que se ofertan al consumidor, en lo que respecta al afio
2022 corrido al dia de hoy, pues para marzo del presente afo la variacion mensual

del IPC fue 1,00y la anual fue 8,53%. De acuerdo con el DANE®’ seguiran viéndose

57 DANE. Comunicado de prensa. indice de precios al consumidor. Bogota D.C. 5 de abril del 2022
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afectados por consecuencia de la inflacion a raiz de un precio internacional de los

combustibles mas alto y el dolar.

llustracion 14.Resultado de la competencia y sus precios

9. i Se fija en los precios que ofrece la competencia del mercado? |_|:|

@ No, nunca lo hago
® S, la mayor parte de las veces

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.

Seguido a la gran controversia que enfrentan los diferentes sectores comerciales
del pais a causa de la inflacién y el alza de los costos en todos los productos, se es
oportuno hacer énfasis en la competencia del mercado en los productos de aseo
especificamente en el municipio de Facatativa, pues es valido pensar que si los
insumos suben su costo los productores también deberan subir el costo de sus
productos; siendo asi el 100% de los comerciantes hacen el comparativo con las
diferentes distribuidoras quienes son su competencia. Si bien todos estan de
acuerdo con que es adecuado fijarse en los precios que ofrece al publico la

competencia.

Pero en concordancia con el comparativo de precios que estos realizan, muchos
manifiestan que existe competencia con precios muy bajos lo que hace que no se
dé una competencia justa, sino que por el contrario quienes dejan estos productos

a menor precio tengan ventajas en sus ventas sobre los demas. Muchos de los
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comerciantes opinan que esto de algun modo dafia el progreso y buen levar de su
distribuidora generando posibles pérdidas para si, ademas de poca ganancia para
quienes dejan los productos a menor precio, pues se es consciente que actualmente
se atraviesa por un alza desmedida de costos en los insumos que claramente afecta
a todos, y por consecuencia de ello también deben tomar medidas de subir sus

precios y asi no generar perdidas en sus negocios comerciales.

Con todo lo expuesto anteriormente, se logra discernir que en Facatativa
Cundinamarca ha venido aumentado la demanda en las diferentes distribuidoras,
de modo que al aumentar la demanda los comerciantes y fabricadores deben
aumentar la oferta generando asi que esta red comercial se amplie, y no solo eso
sino que también se abre paso a la generacion de empleo, empleo que favorece a
los diferentes habitantes de la zona y optimiza la economia regional.

8.2 Resultados de acuerdo con los consumidores

Siguiendo con el respectivo diagnostico y estudio del mercado que se hace
sumamente necesario a la hora de emprender, se toma en cuenta la voz de los
consumidores que son quienes dan fuerza para que cualquier negocio sea prospero.
Es por eso por lo que para este estudio de mercado se toma en cuenta la
experiencia de 100 personas seleccionadas aleatoriamente para asi poder tener un
panorama mas amplio en torno a como es la dinAmica en el sector comercial de

distribucioén y fabricacion de productos de higiene y limpieza.

Por lo cual, se elabor6 una encuesta especifica para los consumidores de modo que
con estas respuestas se prendan luces frente a qué tan viable es o no el camino de
emprender en este sector. A continuacion, se presenta las respectivas graficas que
sistematizan los resultados obtenidos atreves del instrumento de recoleccion de

informacion:
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llustracion 15. Resultados frente a lugares de preferencia para comprar productos de aseo

1. ¢En dénde compra los productos de limpieza y aseo para su hogar o empresa?

® En almacenes de cadena

® En distribuidoras de productos de aseo
Revistas o internet

® Otros

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.

De la gréfica anterior, frente a donde compran lo productos de limpieza y aseo para
los hogares o empresas se observa que el 64,9% de los encuestados hacen sus
respectivas compras en distribuidoras de productos para el aseo, esto indica que es
un buen sintoma si a demanda se refiere, pues como se puede evidenciar es un alto
porcentaje de individuos que acude a estos establecimientos comerciales, por lo
cual se consolida un buen panorama para las oportunidades de negocio en este
sector, ademas representa una enorme ventaja que tiene los distribuidores y
fabricadores de productos de aseo, ya que la demanda que estan teniendo en los
productos que ofertan al consumidor es alta, y asi pueden generar una

sostenibilidad en su negocio.

Ahora bien, el 24,3% de los encuestados afirma hacer sus compras de productos
para el aseo en almacenes de cadena, a lo que responden que representa mayor
ventaja en términos de tiempo pues muchos de ellos hacen sus compras de
productos para la higiene y la limpieza de sus hogares simultdneamente hacen las
compras de los alimentos y demas utensilios necesarios para sus hogares, de modo
que es claro que los almacenes de cadena juegan un papel muy importante en
cuanto a competencia se refiere, y es asi cuando las diferentes distribuidoras de
productos de aseo deben tener capacidad de reinventarse e innovar con productos
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gue contengan férmulas de muy alta efectividad para ir asi llamando mas publico y
generar de esta manera una mayor competencia frente a los demas puntos a los

gue la gente puede acudir para hacer las comprar de este tipo de productos.

En lo que respecta al 10,8% restante, afirma obtener los productos de limpieza y
desinfeccidn para su hogar o empresa por medio de revistas, internet, entre otros
medios, lo que hace pensar entonces que posiblemente sean personas que no
pueden salir de sus casas a hacer las compras o que prefieren que los productos
que compren lleguen a sus casas con mayor facilidad que ir hasta los puntos fisicos;
de modo que se resalta de nuevo la importancia que tiene el que las distribuidoras
de estos productos no solo se piense como un punto fisico, sino que también maneje
diversas plataformas de tal manera que pueda vincular méas clientela y asi capte y

satisfaga las necesidades del publico tan variado.

llustracion 16. Resultados de la influencia de la territorialidad

6. Que los comerciantes y fabricantes de estos productos, sean habitantes del
municipio de Facatativa ;Es un factor importante para usted a la hora de la compra?

@S
@ Mo

Aveces

Fuente: Elaboracidn propia, basado en los resultados de la encuesta.

Se vio oportuno cuestionar a la poblacion seleccionada al azar, la importancia o no
gue tiene el que los fabricantes y distribuidores de los productos para el aseo y la
desinfeccién sean pertenecientes al municipio de Facatativa, a lo que el 54,1%
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coinciden en que, si es un factor con gran relevancia a la hora de comprar, quiza
este aspecto se pueda tomar como sinénimos de empatia y apropiacion del entorno
en que conviven, en lo que de acuerdo con Dematteis y Governa®® existe una
demarcada relacion de territorialidad, pues esto implica relaciones sociales
horizontales en donde los individuos tienen la capacidad de la alteridad; a su vez
mantiene relaciones cercanas con los demas sujetos con los que comparten un
mismo territorio y se apoyan en ellos para de algin modo suplir sus necesidades;
es asi como se logra entender este comportamiento como parte del querer un poco
si apoyar y apoyarse en los que hacen parte del espacio en que habitan,
entendiendo a su vez que apoyando el comercio local se apoyan familias y

trabajadores que hacen que el municipio sea sostenible econémica y socialmente.

Lo anterior expuesto también es relevante para el 27% de los encuestados, pues
indican que algunas veces si les genera importancia saber que quienes les
abastecen de los diversos productos para su hogar, sean habitantes del mismo
municipio, y esto demuestra entonces una cercania y simpatia frente al apoyo que
se puede generar en aumentar la demanda en estos centros de distribucion, es por
eso importante promover la compra de productos locales, no solo por beneficiar al
vendedor, sino porque detras de esto existe una red de relaciones en términos de
sociedad, economia y sostenibilidad local. De este modo el 18,9% restante que no
toma como factor importante a la hora de comprar el apoyar a los comerciantes del
municipio; se incentiva para que empiece a participar dentro de estas redes de

oferta y demanda, aumentando asi la economia municipal.

58 DEMATTEIS, G., & GOVERNA, F. Territorio y territorialidad en el desarrollo local. La contribucién
del modelo SLOT Boletin de la Asociacién de Gedgrafos Espafioles. 2005. (39), 31-58.
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llustracion 17. Resultados de la difusion del mercado

9. ;Le han recomendado o recomienda productos de aseo de las diferentes
distribuidoras del municipio?

@ Si
@ Mo

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.

Esta pregunta se elabora con el fin de dar una pauta respecto al poder que tiene la
difusion del mercado, pues es para los propietarios de las diferentes distribuidoras
de productos de aseo importante que sus compradores divulguen con la demas
gente la calidad de los productos que estan adquiriendo, y asi se promueve
entonces el aumento de la demanda en los diferentes establecimientos de comercio

de este sector.

De tal modo que, el 71,4% de la poblacion encuestada afirma haber sugerido o
haber sido sugerido para adquirir los productos de limpieza y desinfeccién en alguna
distribuidora del municipio por parte de otro consumidor, lo cual refleja que estos
establecimientos estan ofertando productos de buena calidad y a buen costo, pues
de acuerdo con la informacién que se recopilo en la encuesta, los sujetos dicen que
para ellos un factor importante a la hora de comprar es la calidad, la eficacia y el
rendimiento de los productos que adquieran, de tal modo que sea garantizado.
Muchos de ellos manifiestan que las distribuidoras usualmente lanzan promociones

cosa gue hace que el publico se incentive en hacer las compras alli.
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Por su parte, al 28,6% no le recomiendan ni recomienda adquirir este tipo de
productos en las diferentes distribuidoras, pues manifiestan la inconformidad que
tienen frente a los componentes con los que estan fabricados algunos productos,
pues consideran importante que den indicacion en como usarlos ya que algunos
son téxicos, y en vista de eso no son amigables con el medio ambiente, de modo
gue hacen la sugerencia al sector de fabricantes de productos de aseo que tomen
nuevas vias para la produccion y asi se pueda mitigar el dafio ambiental por el que

se atraviesa actualmente.

llustracion 18. Resultados del género de los compradores

12. ;Con qué genero se identifica?

@ Masculino
® Femenino
Oftro

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.

Se toma como variable importante el género de la persona quien responde la
encuesta pues asi se tiene un mejor acercamiento a la poblacion a la que ofrecen
sus productos la mayor parte distribuidoras, si bien la encuesta se realizé de manera
aleatoria muchas personas se reusaban a responderla ya que no tenian
conocimiento del tema, pues no eran ellos quienes realizaban las compras de este
tipo de productos para su hogar o lugar de trabajo. Es por eso por lo que se tiene
como resultado que el 62,5% de la poblacidn encuestada representa el género

femenino y el 37,5% restante representa el género masculino.
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Entendiendo lo anterior, es oportuno que los comerciantes tengan en cuenta la
poblacidon hacia quien estan se esta dirigiendo la oferta y de esta manera puedan
lograr mayor acercamiento con el publico, generando un ambiente favorable para

aumentar el interés en los productos que ofrecen.

llustracion 19. Resultado del rango de edad de los compradores

11. Su rango de edad es:

®18a28
@ 28a45

45 8 60
@ G0-190

Fuente: Elaboracion propia, basado en los resultados de la encuesta.

De la mano con el generar un ambiente favorable sabiendo el género de la mayor
parte de consumidores es oportuno vincular la edad de estos, pues es una manera
de generar cercania con el publico para de este modo crear nuevas formas de
marketing y asi asociar al negocio estrategias que atrapen al publico y no solo eso,
sino que llamen al otro tipo de personas que no frecuenten en sus compras este tipo

de establecimientos de comercio.

De modo que se observa que el 55,6% corresponde al grupo de personas entre los
28 a 45 anos, haciendo parte del grupo de los adultos; el 22,2% hace referencia a
las personas que se encuentran en el rango de edad entre los 45 a 60 afios,
perteneciendo al grupo de la adultez, el 19,4% corresponde a las personas
pertenecientes al grupo de la juventud con un promedio de edad entre los 18 a 28
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afios. Por ultimo, encontramos con el menor porcentaje al 2,8% de la poblacion
encuestada quienes hacen parte al grupo del adulto mayor con un rango de edad

entre los 60 a los 90 afos.

Se entiende asi que el mayor porcentaje del grupo poblacional muestreado hacen
parte del grupo de la adultez, pero no por ello los comerciantes deben dejar de lado
el generar estrategias de mercado que puedan atrapar cada vez mas a todo tipo de
publico sin olvidar a las minorias, de forma que todos puedan tener la posibilidad de
adquirir los productos que estos ofertan aumentando asi la demanda, y

contribuyendo a la satisfaccion de las necesidades del publico.

Con los resultados anteriormente analizados, se logra apreciar que un mayor
porcentaje de la poblacion encuestada coinciden en diversos puntos que estimulan
y favorecen el crecimiento de las empresas dedicadas a la distribucion de productos
de aseo, pues como se observa muchos consumidores han aumentado su forma de
consumo de este tipo de productos, asi mismo asisten a las distribuidoras del
municipio por la calidad de productos que estas ofrecen, entre otros diversos

factores anteriormente mencionados y profundizados.

De modo que, es acertado mencionar a viabilidad de este tipo de empresa, pues se
acoge a las necesidades de los consumidores del municipio, y se adhiere a los
intereses de ganancia de los comerciantes, de tal forma que se obtienen buenos

resultados a lo que financieramente respecta.
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9. PROYECCION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

De acuerdo con las diferentes fuentes de informacion, se entiende que la proyeccion
financiera se realiza con el fin de avanzar un poco hacia el futuro de la empresa y
observar si el proyecto que se pretende desarrollar es viable; esto representa
multiples beneficios y enriquece para la toma de decisiones para quienes deseen
iniciar una empresa. *° Pues da una pauta para lograr la minimizar los riegos

financieros, legales y laborales que se pueden dar en el proceso.

Cabe mencionar que, la proyeccion se realiza de acuerdo con la inflacion del pais y
del afio en curso, que para este afio el primer trimestre es de 5.62%. el cual aumento

2.8 puntos respecto al mismo periodo del afio inmediatamente anterior.

Por lo anterior, para iniciar con una distribuidora de productos de aseo se debe
tomar en cuenta las inversiones que se hacen y los gastos con los que se incurren,

de tal manera que se pueda establecer un punto de partida.

9.1 Inversiones

Iniciamos asi con el capital de trabajo que se requiere para empezar a funcionar,
siendo este de $ 47.220.000, incluyendo aqui el inventario y todos los bienes de
uso, de modo que la magnitud de estas inversiones serd de acuerdo con la
produccion y la capacidad comercial que se espera generar con el emprendimiento

a desarrollar. 60

59 LESMES FERNANDA. Como hacer proyecciones financieras para tu pyme. Ultima actualizacion
23 de noviembre del 2021. Publicado en Nubox. Recuperado de:
https://blog.nubox.com/empresas/como-hacer-proyecciones-financieras

60 FORNERO Ricardo A. ANALISIS FINANCIERO CON INFORMACION CONTABLE. Manual de
Estudio Programado. Formulacion de proyecciones financieras. AIFC. Pagina 181.
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Con respecto al Banco en el cual se solicita el prestamos, se escoge el que tenga

la tasa de interés mas baja del mercado, el cual para finales del afio 2022 es Banco

Caja Social, con la tasa de interés del 26.08% E.A.

9.1.1 Inversidn inicial

Tabla 5. Inversion general

ITEM CANTIDAD VALOR TOTAL
VITRINAS 6 $ 600.000 $ 3.600.000
ESTANTES 6 $ 100.000 $ 600.000
TOTAL $  4.200.000
VEHICULO

ITEM CANTIDAD MARCA VALOR
MOTO CON TRAILER 1 $ 10.000.000
TOTAL $ 10.000.000
EQUIPO DE COMPUTO

] VALOR VALOR

iTEM CANTIDAD UNITARIO TOTAL
COMPUTADORES 1 $ 1.800.000 $ 1.800.000
IMPRESORA 1 $ 600.000 $ 600.000
CAJA REGISTRADORA 1 $ 620.000 $ 620.000
TOTAL $  3.020.000
MUEBLES Y ENSERES

) VALOR VALOR

iTEM CANTIDAD UNITARIO TOTAL
ESCRITORIO 1 $ 800.000 $ 800.000
SILLAS 2 $ 200.000 $ 400.000
PAPELERIA 1 $ 800.000 $ 800.000
TOTAL $  2.000.000

INVERSIONES DIFERIDAS

GASTOS DE CONSTITUCION

CAMARA DE COMERCIO $ 120.000
TASA BOMBERIL $ 60.000
PROVISION ARRIENDO 1

ANO $ 12.000.000
TOTAL $ 12.180.000
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CAPITAL DE TRABAJO
INVERSION DEL

$ 20.000.000

PROYECTO
iTEM TOTAL
CAPITAL DE TRABAJO
EFECTIVO $ 20.000.000
SUBTOTAL $ 20.000.000
CAPITAL NO
DEPRECIABLE
TERRENOS $ -
CAPITAL DEPRECIABLE
CONSTRUCCIONES $ -
MAQUINARIA Y EQUIPO $  4.200.000
VEHICULOS $ 10.000.000
EQUIPOS DE COMPUTO $  3.020.000
MUEBLES Y ENSERES $  2.000.000
SUBTOTAL $ 19.220.000
ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE
CONSTITUCION $ 12.180.000
$ -
$ -
SUBTOTAL $ 12.180.000
TOTAL $ 51.400.000
FINANCIAMIENTO
INVERSION
RECURSOS PROPIOS $  31.400.000
CREDITO $ 20.000.000
INTERES EA 26,08%
PLAZO (afios) 5

Fuente: Elaboracion propia

9.1.2 Depreciaciones

Tabla 6. Depreciacion

% DEP.
DEPRECIACIONES VALOR VIDA UTIL ANUAL VR DE SALVAMENTO DEP ANUAL
CONSTRUCCIONES $ - 20 5% | $ - $ -
MAQUINARIA Y EQUIPO | $  4.200.000 10 10% | $  420.000 $ 378.000
VEHICULOS $__10.000.000 10 20% | $2.000.000 $ 1.600.000
EQUIPOS DE COMPUTO | $ 3.020.000 5 20% | $  604.000 $ 483.200
MUEBLES Y ENSERES $ _ 2.000.000 10 10% | $  200.000 $ 180.000
TOTAL $  19.220.000 $ 3.224.000 $ 2.641.200
AMORTIZACION ARO 1 ARO 2 ANO 3
GASTOS DE
CONSTITUCION $ 12.180.000 | $4.060.000 | $4.060.000 | $ 4.060.000
$ -1 8 - $ - $ -
$ -1 $ - $ - $ -
$ $
TOTAL $ 12.180.000| 4.060.000 4.060.000 $ 4.060.000
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Fuente: Elaboracion propia

9.1.3 Cuota Bancos
Tabla 7. Tabla amortizacion.

PERIODO 0 1 2 3 4 )

$

SALDO IINICIAL 20.000.000 $ 17.613.788 | $ 14.605.253 | $ 10.812.091 | $ 6.029.673
$

PAGO 7.602.212 $ 7602212 | $ 7602212 | $ 7.602.212 | $ 7.602.212
$

INTERES 5.216.000 $ 4.593.676 | $ 3.809.050 | $ 2.819.793 | $ 1.572.539

ABONO A $

CAPITAL 2.386.212 $ 3.008536 | $ 3.793.162 | $ 4.782.418 | $ 6.029.673
$

SALDO FINAL $ 20.000.000 | 17.613.788 $ 14.605.253 | $ 10.812.091 | $ 6.029.673 | $ 0

Fuente: Elaboracion propia

9.2 Costo y precio

Existen multiples factores que intervienen en el precio de venta de los productos,
uno de ellos es la demanda estimada que hace referencia a como la compra y
frecuencia la demanda del producto se ofrece, quien tiene inferencia en el publico,

pues estos corroboran para determinar el precio esperado del producto.®!

A su vez, la competencia se considera un factor que incide en el precio final del
producto que se esté vendiendo, porque si se manejan los mismos productos, pero
con menores precios es entonces preciso pensar que los consumidores preferiran

pagar el monto menor.

9.2.1 Costo producto
En este caso como es una empresa que se dedica a la compra y venta de productos;

el valor se sabe de acuerdo con el precio de compra; en el caso de los costos de

los productos, se tomaran en cuenta los distribuidores que llegan a la ciudad de

61 MEJIA C., Carlos Alberto. Métodos para la determinacion del precio. Documentos planning,
coleccién periddica coleccionable. 2020 Medellin- Colombia
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Facatativa, a los cuales los productos llegan directo a la bodega sin incurrir en

costos adicionales de transporte.

Tomaremos algunos ejemplos de costos de compra y que precio queda a la venta

al publico.
Tabla 8. Fijacién de precios de venta

DESCRPCION DEL PRODUCTO COSTO PORCENTAJE PRECIO DE VENTA | GANANCIA

ESCOBA DANNA $ 6.800 40% $9.520 $2.720
TRAPERO REF 800 $5.300 40% $7.420 $2.120
RECOGEDOR $2.800 40% $3.920 $1.120
DESENGRASANTE *2000 ML $ 6.000 40% $ 8.400 $2.400
CERA AUTOBRILLANTE *2000ML $12.000 40% $16.800 $4.800
JABON LIQUIDO MANOS * 2000ML $ 6.000 40% $ 8.400 $2.400
LIMPIADOR PISO * 2000 ML $4.000 40% $5.600 $1.600

Fuente: Elaboracion propia

Para este apartado es oportuno mencionar que inicialmente se debera comprar un

aproximado de $20.000.000 en productos.

9.2.2 Precios de compras e ingresos por afio
Tabla 9. Precios de compra e ingresos anuales

PRECIO DE COMPRA PRODUCTOS
ANO 1 2 3 4 5

PRECIO DE COMPRA PRODUCTOS | $ 223.200.000 $ 235.743.840 | $ 248.992.644 | $ 262.986.030 | $ 277.765.845

INFORMATIVO
PROYECCION PRECIO DE VENTA DE PRODUCTOS
ANO 1 2 3 4 )
PRECIO VENTA PRODUCTOS $ 308.016.000 $ 326.976.706 | $ 345.352.797 | $ 364.761.624 | $ 385.261.227

TOTAL INGRESOS POR ANO

ANO 1 2 3 4 5

INGRESO NETO ANUAL $ 84.816.000 $91.232.866 | $96.360.153 | $ 101.775.594 | $ 107.495.382
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Fuente: Elaboracion propia

9.2.3 Costos indirectos de fabricacion
Tabla 10. Costos indirectos
SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENERGIA $ 1.560.000 | $ 1.647.672 | $ 1.740.271 | $ 1.838.074 | $ 1.941.374
ACUEDUCTO $ 720000 | $ 760.464 | $ 803.202 | $ 848.342 | $  896.019
TELEFONIA E
INTERNET $ 1.176.000 | $ 1.242.091 | $ 1.311.897 | $ 1.385.625 | $ 1.463.497
TOTAL $ 3.456.000 | $ 3.650.227 | $ 3.855.370 | $ 4.072.042 | $ 4.300.891
TOTAL C.L.F
C.Il.F ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIOS PUBLICOS | $ 3.456.000 | $ 3.650.227 | $ 3.855.370 | $ 4.072.042 | $ 4.300.891
TOTAL $ 3.456.000 | $ 3.650.227 | $ 3.855.370 | $ 4.072.042 | $ 4.300.891
Fuente: Elaboracion propia
9.3 Gastos
9.3.1 Gastos de personal
Tabla 11. Estimacion gastos de personal
DEVENGADO DEDUCCIONES
SALARIO NETO
CARGO Basico [ O SUELDO AUX. TOTAL saLuD | pension | TOTAL PAGADO
TRANSPORTE | DEVENGADO DEDUCCIONES
ADMINISTRADOR $1.200.000 30 | $1.200.000 $117.172 $1.317.172 | $48.000 | $48.000 $96.000 $1.221.172
VENDEDOR 1 $1.000.000 | 30 [$1.000.000| $117.172 $1.117.172 | $40.000 | $ 40.000 $80.000 | $1.037.172
ALMACENISTA $1.000.000 | 30 [$1.000.000| $117.172 $1.117.172 | $40.000 | $ 40.000 $80.000 | $1.037.172
TOTAL $3.295.516

La totalidad del pago de la ndmina es de $3.295.519, para un mes de trabajo

multiplicado en 12 meses da un total de $39.546.192, mas prestaciones sociales

Fuente: Elaboracidn propia

que suman la totalidad de 56.52% para un total del afio en $61.897.700.
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9.3.2 Gastos financieros
Tabla 12. Gastos financieros

GASTOS FINANCIEROS

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GRAVAMEN (4*1000) $ 40.000 | $ 42.248 | $ 44622 | $ 47130 | $ 49.779
INTERESES $ 5216000 | $ 4593676 | $ 3.809.050 | $ 2.819.793 | $ 1.572.539
OTROS SERVICIOS $ -1 $ -1 $ -1 $ -
TOTAL $ 5256.000 | $ 4635924 | $ 3.853672 | $ 2.866.923 | $ 1.622.318
TOTAL PRESUPUESTO DE GASTOS
ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS FINANCIEROS $ 5256000 | $ 4635924 | $ 3853672 |$ 2.866.923 | $ 1.622.318
GASTOS NOMINA $ 61.897.700 | $ 65.376.350 | $ 69.050.501 | $ 72.931.140 | $ 77.029.870
C.L.F $ 3.456.000 | $ 3.650.227 | $ 3.855.370 | $ 4.072.042 | $  4.300.891
TOTAL PRESUPUESTO DE GASTOS | $ 70.609.700 | $ 73.662.502 | $ 76.759.544 | $ 79.870.105 | $ 82.953.078
COSTOS Y GASTOS TOTALES

COSTOS FIJOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 61.897.700 | $ 65.376.350 | $ 69.050.501 | $ 72.931.140 | $ 77.029.870
GASTOS FINANCIEROS $ 5256000 | $ 4635924 | $ 3853672 |$ 2.866.923 | $ 1.622.318
C.I.F $ 3.456.000 | $ 3.650.227 | $ 3.855.370 | $ 4.072.042 | $  4.300.891
DEPRECIACION $ 2641200 | $ 2.641.200 | $ 2641200 | $ 2.641.200 | $  2.641.200
DIFERIDOS $ 12.180.000 | $ 12.180.000 | $ 12.180.000 | $ $
TOTAL COSTOS FIJOS $ 85.430.900 | $ 88.483.702 | $ 91.580.744 | $ 82.511.305 | $ 85.594.278

9.4 Punto de equilibrio

Fuente: Elaboracion propia

Es esta seccion se determina un punto de referencia para la planificacion del

negocio que es este estipulando, pues este hace alusion a cuando los gatos de la

empresa estan siendo iguales a los ingresos totales, y es asi como el emprendedor

debe entrar en latoma de decisiones para el alza de ingresos de su empresa, debido

a que justo en este punto de equilibrio no hay utilidad. 62

62 MAZON-AREVALO, Luis. VILLAO-BURGOS, Datzania. NUNEZ, William y SERRANOLUYO,
Manuel. Andlisis de punto de equilibrio en la toma de decisiones de un negocio: caso Grand Bazar
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Por lo anterior se realiza el punto de equilibrio de la distribuidora para asi tener una
proyeccion frente a lo que podra suceder econdmica y financieramente con este

emprendimiento.

Tabla 13. Punto de equilibrio de la empresa

ANO IN~GRESOS = GASTOS POR ANO UTILIDAD

ANO
1 $ 84.816.000 | $ 85.430.900 $ 614.900
2 $ 91.232.866 | S 88483.702 $ 2.749.164
3 $ 06.360.153 | $ 91.580.744 $ 4.779.410
4 $ 101.775.594 | $ 82511305 $ 19.264.289
5 $ 107.495.382 | $ 85.594.278 $ 21.901.105

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 20. Grafico punto de equilibrio

Titulo del grafico
$120.000.000
$100.000.000 K
$:80.000.000
$60.000.000
$40.000.000
$20.000.000

$ -
1 2 3 4 5

=== [NGRESOS POR ANQ === GASTOS POR ANO

Fuente: Elaboracion propia

Se puede evidenciar con la grafica anterior que el punto de equilibrio queda bien

marcado en el segundo afio de la proyeccion financiera. En este punto se denota

Riobamba —Ecuador. Revista de Estrategias del Desarrollo Empresarial Junio 2017 Vol.3 No.8 14-
24,
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gue la empresa, no tiene ni perdida, ni ganancia. A partir del segundo afo, ya se

puede obtener ganancia alguna.

Sin contar que, en el quinto afio, terminando el crédito inicial, se obtendrdn mas

ganancias.

9.5 TIR (Tasa interna de retorno)

TIR = Z I _o
“(1+1)"

Tabla 14. Tasa interna de retorno

ANO UTILIDAD
0 -$  31.400.000
1 -$ 614.900
2 $  2.749.164
3 $  4.779.410
4 $  19.264.289
> $  21.901.105
TASA DE
DESCUENTO 10%
TIR 11%
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10. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y PUNTOS DE VENTA

Con el fin de responder el cuarto objetivo propuesto, se establecerd una estructura
de distribucién y puntos de ventas estratégicos de manera tal que se pueda poner
a disposicion de los consumidores finales la oferta de los productos de aseo para
asi suplir con las necesidades de cada uno de ellos, por lo tanto, se realizara una
estrategia que se acerque al objetivo de satisfacer la demanda en lo que respecta

a la calidad a menor costo y alta efectividad.

En este sentido, la logistica dara paso para que se genere un punto de organizacion
en la empresa de manera tal que se puedan facilitar la compras y poner a
disposicion del consumidor los productos e insumos que se deseen. Es por esto por
lo que, el tener un plan de manejo disefiado y una buena administracion se prevén

grandes beneficios en términos de competitividad para la empresa.®?

10.1 Canales de distribucion

De acuerdo con lo anteriormente mencionado, se establece una estructura de
distribucién con el apoyo de las redes de mercado, que al observarlo detalladamente
no es tarea facil, pues se requiere de diversos intermediarios para que estos canales

de distribucidon sean exitosos.

6 CARRO PAZ, Roberto. & GONZALEZ GOMEZ, Daniel. Logistica empresarial. Universidad
Nacional del Mar de Plata, Facultad de ciencias econdmicas y sociales. 2013. Apunte de estudio.
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llustracién 21. Proceso de distribucion

LOS DISTRIBUIDORI

x .
*ﬂ

@ >

PRODUCTOR MAYORISTA [ CONSUMIDOR

Fuente: World Wide Web: http://cde.peru21.pe/ima/0/0/0/2/6/26934.jpg Citado por iplacex.cl.t

En primer lugar, se entiende que cada producto se encuentra elaborado a partir de
ciertas materias primas, por lo cual damos inicio al primer eslabon del canal de
distribucion, pues estas materias primas deben ser trasportadas a los lugares de
produccion y fabricacion de los productos de aseo préximos a distribuir; quienes
llegaran a manos de los comerciantes mayoristas y seguido a ello se transportara

la mercancia a los comerciantes minoristas.

Por lo tanto, se infiere que el manejo de las mercancias y el traspaso de estas de
vendedor a vendedor para luego si llegar al consumidor final genera un incremento
en los costos, pues de acuerdo con la cantidad de intermediarios ird aumentando el

costo final del producto y es el consumidor quien debe asumir este.

Entendiendo entonces, existe un margen sobre precio de venta al puablico parelo al
margen sobre precio de fabrica, de tal forma que tanto intermediarios como
productores tienen ganancias sobre el precio inicial del producto, por lo cual el costo

64 |PLACEX. Tecnoldgico nacional. CANALES DE DISTRIBUCION UNIDAD N Il Las relaciones
internas en el canal de distribucién. 2005, Chile.
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final variara de acuerdo con que tan largos o cortos sean estos canales de
distribucion, en donde cada intermediario le corresponde ciertas ventajas es estar
vinculado a este proceso de comercializacion; pues al reducir el acercamiento entre
el fabricante y consumidor puede generar incremento en la financiacion de la

empresa.®®

De este modo se entendera el como establecer precios de los productos
entendiendo los canales de distribucion que cada uno de estos presenta; para

entender esto mejor, observe la siguiente imagen:

llustracion 22. Canal de distribucion

MARGEN SOBRE PRECIO FABRICA

PRODUCTOR

2

INTERMEDIARIO 1

P

' M; = Margen de Iy

Py
INTERMEDIARIO 2

' M; = Margen de Iz

P2 CONSUMIDOR

PVP = P;

Fuente: CARRO PAZ, Roberto. & GONZALEZ GOMEZ, Daniel. 2013

El canal seleccionado se encuentra representado en el diagrama que determina el
margen de ganancia sobre el precio de fabrica de acuerdo con la asignacion de
precios al consumidor, de modo que este sera el método mas favorable para
determinar el valor del producto para el consumidor, cuando el productor pone un

precio de venta al intermediario 1, y el intermediario 1 pone precio de venta al

6 CARRO PAZ, Roberto. & GONZALEZ GOMEZ, Daniel. Logistica empresarial. Universidad
Nacional del Mar de Plata, Facultad de ciencias econdmicas y sociales. 2013. Apunte de estudio.
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intermediario 2, este ultimo establecera su margen de ganancia para poner el precio
de venta al publico; y asi se entendera el primer canal de distribucion y como es la

dinAmica.

PVE =11+ Mq) (1 + Mz .. (1 + M3). P,

Fuente: CARRO PAZ, Roberto. & GONZALEZ GOMEZ, Daniel., 2013

PVP: Precio de venta al publico  Pp: Precio del producto
M1: Margen 1 M2: Margen 2

Es asi como se determina el precio final para cuando hay n cantidad de
intermediarios, red en donde el consumidor realmente no puede interferir mucho.
Por otra parte, al ser la logistica de distribucion una funcién sumamente importante
y necesaria para el consumo de las sociedades, se vincula aqui lo primordial que
es para todas las empresas el poder asociarse directamente con el fabricante pues
serian ellos los primeros intermediarios y asi lograran establecer un mayor margen
de ganancia, por lo tanto en la distribuidora de productos de aseo existen
vinculaciones con fabricantes, de modo que entra como mayorista y logra tener
captaciéon en el mercado y logrando controlar la distribucion de los diversos

productos.

10.1.1 Distribucion de los productos de aseo

Una vez se establecen redes de compra con los fabricantes y se estipulan los
precios de venta al publico, la distribuidora de productos de aseo debe optar por
garantizar que sus servicios lleguen a diferentes partes, no solo del municipio sino

a nivel departamental y por qué no regional.

Es asi como se establecen los siguientes puntos:
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a) Cuando el cliente solicita un pedido superior a los $30.000 la distribuidora
realiza el envié de forma gratuita, y pensando en la calidad de la ciudadania
y del medio ambiente se realiza este pedido por medio de la bicicleta
promoviendo asi el cuidado del otro, ademas de incurrir en la menor
proporcion de gastos monetarios.

b) Cuando el cliente solicita un pedido inferior a los $30.000 la distribuidora
realiza el envio por un cobro de $4.000, e igualmente utilizando como medio
de transporte la bicicleta.

c) Si se realizan pedidos que implique mayor distancia se realiza por medio de
la motocicleta de tal manera y se acoge a los precios de compra

anteriormente mencionados.

Con lo anterior, la distribuidora controlara el movimiento de gran parte de la
mercancia que oferta y asi mismo generara buenas fuentes de ingreso para si,
de tal manera que sea capaz asociar mayor cantidad de personas con la calidad

del servicio que esta brindando.

10.2 Puntos de venta

10.2.1 Punto de venta fisico
En este apartado se toma en cuenta la distribucion comercial de los diversos

negocios dedicados a la venta de productos para el aseo en el municipio de
Facatativa, pues se debe localizar un lugar estratégico para lograr fijar el punto de
venta fisico de la distribuidora, de modo que se garantice el buen desarrollo y

progreso de la empresa.

Por lo tanto, se tendra en cuenta en primer lugar la concurrencia de la poblacién por
los diferentes sectores, de modo que se pueda garantizar que parte considerable
de la poblacion pueda poner en su conocimiento la existencia de este

establecimiento.
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Luego de ello, se analiza el potencial de crecimiento a largo plazo de la empresay
el tipo de clientela que desea captar y es asi como para la distribucién de los
productos se debe plantear en términos de tiempo que el cliente puede tener para
adquirir sus productos de la manera mas eficiente, pues se une con la necesidad
gue esté presente. Ademas de haber logrado encontrar el punto de venta que sea
Optimo para este establecimiento es importante que se contrate personal que brinde
la atencién adecuada y asertiva con las necesidades de los compradores. % Del
mismo modo, es sumamente necesario que el emprendedor se fije en la estética y
limpieza del punto de venta fisico pues no basta con localizar el local comercial, sino
en generar focos de atencion hacia este lugar, de tal manera que se deben
establecer estrategias de marketing en donde se promueva el buen nombre del
establecimiento y se logre dar impulso a los productos que se ofertan.

Por lo cual, basados en los activos de marketing empresarial quienes procuran
emparejar las necesidades y deseos del cliente se logra determinar cuatro grupos
importantes, uno de ellos es el activo de marketing basado en el consumidos, pues
es indispensable que este reconozca el nombre de la empresa y esta tenga muy
buena reputacién, ademas de que tenga su propia imagen y se consolide como una
marca que ademas de vender el producto se preocupe por el bienestar del cliente

brindando u muy buen servicio. 8’

Es por eso por lo que los emprendedores deben ser innovadores en la creacion de
su nombre y marca, para esto debe seleccionar un nombre que sea atractivo para
el consumidor, ademas de como ya se menciond anteriormente, se preocupe por la

estética y limpieza del lugar, pues es un atractivo que motiva al publico a conocer

66 CARRO PAZ, Roberto. & GONZALEZ GOMEZ, Daniel. Logistica empresarial. Universidad
Nacional del Mar de Plata, Facultad de ciencias econdmicas y sociales. 2013. Apunte de estudio.

67 MAZAIRA CASTRO, A. DOPICO PARADA, A. GONZALEZ VAZQUEZ, E. El marketing desde una
vision empresarial basada en los recursos: una aproximacién conceptual a las capacidades
estratégicas de marketing y al desarrollo de sus instrumentos de medida. Investigaciones Europeas
de Direccién y Economia de la Empresa Vol. |0, N° 1,2004, pp. 31-67, ISSN: 1135-2523
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gue productos emplean para la limpieza de estos, tendiendo asi una ventaja sobre

la competencia, a continuacién, un ejemplo de ellos:

llustracion 23. Ejemplo de marketing visual

sabana purpura

A __:f:?f"—'—' ; =

Fuente: Elaboracidon propia

Por ultimo, este punto de venta fijado debe tener la capacidad de relacionarse con
el mercado, pues debe contar con redes de distribucidén, control, rapidez de
respuesta, redes de proveedores que permitan tener una amplia efectividad dentro
de este proceso productivo y asi se logre un posicionamiento empresarial a nivel

municipal. 58

68 MAZAIRA CASTRO, A. DOPICO PARADA, A. GONZALEZ VAZQUEZ, E. El marketing desde una
vision empresarial basada en los recursos: una aproximacién conceptual a las capacidades
estratégicas de marketing y al desarrollo de sus instrumentos de medida. Investigaciones Europeas
de Direccién y Economia de la Empresa Vol. 10, N° 1,2004, pp. 31-67, ISSN: 1135-2523.
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10.2.3 Punto de venta virtual

Ademas de los puntos de venta fisicos es necesario que se cubran nuevas
plataformas online de manera que todo aquel que necesite de x producto para el
aseo de hogar o empresa, pueda hacer su compra de manera facil y rapida de
manera virtual. Es asi, por lo que la distribuidora opto por entrar en dos puntos de

venta oline.

El primero de ellos se realiza a través de la plataforma de Instagram, en donde se
consolida una pagina con el nombre del local comercial y se suben alli los diferentes
productos, ofertas e informacidén que se quiera que el pablico conozca; asi mismo,
se establece contacto con los consumidores por medio de esta red generando
mayor acercamiento con el publico, ademas es una estrategia de venta que permite
captar mas clientes quienes en diferentes oportunidades no puedan acudir al punto

de venta fisico y requieran de este servicio.

llustracion 24. Pagina de la empresa

< sabanapurpura & sabanapurpura

X% 34 15 290
g<> Publicaciones Seguidores Seguidos

Sabana Purpura

Negocio local

kellyndamar, ingrykarina2 y 3 personas mas siguen esta
cuenta

- j C +9

B (B =

Fuente: Elaboracion propia
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Asi mismo, se crea una pagina web en donde se incorpora toda la variedad de
productos con sus respectivos precios, descripcion y funcion, esto con el fin de que
los clientes puedan tener el acceso a la informacién desde sus aparatos
tecnologicos y puedan por medio de este realizar sus compras respectivas. Vale la
pena aclarar que en la pagina web se encuentra el nimero de contacto de la
distribuidora para que una vez el cliente haya decidido que producto desea comprar,
tenga contacto con los vendedores oficiales y estos puedan tomar su pedido,
generando asi una atencion entre pares.
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11. CONCLUSIONES

Es valido mencionar que el interactuar con las necesidades actuales de una
sociedad permite inferir qué recursos pueden estar requiriendo, pues luego de
atravesar por una pandemia mundial se hace entonces relevante que la comunidad
mantenga sus habitos de higiene muy marcado, lo que hace que la industria del

aseo este cada vez tomando fuerza.

Lo anterior, puede tener implicaciones en el mercado actual y como se logra
evidenciar en los resultados el consumo de este tipo de productos para la limpieza
y desinfeccibn ha incrementado lo que hace que tanto distribuidores como

fabricantes se vean en la necesidad de ampliar la oferta de los productos.

Del mismo modo, con la realizacién de un diagnostico de mercado se permite al
investigador y préximo emprendedor, comprender mejor el panorama del mercado
al que quiere ingresar, en este sentido podra entender la incidencia de los factores
externos a la empresa, para asi generar alternativas que le ayuden al progreso y

buen desarrollo de su emprendimiento.

En consecuencia, se denota la importancia de incorporar las experiencias tanto del
consumidor como del vendedor, pues es oportuno para mantener estrategias del
mercado y asi saber como suplir las necesidades de los consumidores.

Ademas de tener un estudio de como se mueve el mercado de productos para la
higiene y desinfeccion en Facatativa, pues da proximidad para buscar herramientas
que fortalezcan en mercado local y genere nuevos ingresos a partir de vincular

diferentes poblaciones al mercado.

Por otro lado, se resalta la pertinencia que tiene para todo emprendedor el elaborar
una proyeccién financiera que contribuya a la toma de decisiones, para asi
proporcionar un buen manejo de los recursos financieros que se invierten en un

emprendimiento.
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Pues al determinar la viabilidad de un proyecto, se logran establecer multiples
propésitos a corto, mediano y largo plazo, esto con la necesidad de siempre ir en
busqueda del mejoramiento de las condiciones tanto para la empresa como para

sus trabajadores.

El acercarse a la ejecucion de los diferentes parametros necesarios como la
elaboracion de un diagnéstico y estudio de mercado, asi como una proyeccion
financiera para dar inicio con un emprendimiento es de vital importancia, pues con
esto se logra dar proximidad a los cambios fluctuantes por lo que la empresa
posiblemente atraviesa, pero seguido a ello el progreso que debe tener dicha

empresa, quien debe dimensionarse a grandes escalas.

Pues bien es fundamental que todo emprendedor sea visionario e innovador, de
esta forma su emprendimiento no solo quedara siempre en un mismo punto, sino
estara siempre en constante cambio, permitiendo asi generar nuevos procesos de

mejoras para este, ademas de ir de la mano con las necesidades del publico.
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12.

RECOMENDACIONES

Al momento de emprender es sumamente necesario que se indaguen las
leyes y reglamentos estipulados para iniciar con un negocio, y poder asi estar
bajo la normatividad en regla.

Realizar un estudio del mercado es de vital importancia para saber que retos
pueden estar presentandose en el sector a invertir y no fallar en el intento.
Tomar en cuenta la voz del consumidor es una herramienta muy Uutil, pues
son ellos quienes dan la pauta para generar un buen progreso de sus
emprendimientos.

Revisar los costos y posibles gastos para luego no tener percances que
interfieran en la administracion de la empresa.

Es importante que los emprendedores tengan un espiritu innovador pues
frente a la competencia deben posicionarse estratégicamente para asi lograr
un mayor crecimiento empresarial.

Recordar mantener una competencia de precios que vaya de acuerdo con
los costos de los insumos, pues se generan inestabilidades dentro del grupo
comercial, por lo que el emprendedor debe pensar de manera colectiva.
Promover una cultura de cuidado con el otro y el medio ambiente es
importante realizarlo desde las empresas dedicadas a la distribucion de
productos de aseo, ya que se es consciente que este sector genera
demasiados residuos los cuales con un manejo apropiado favorecera
ambientalmente a la sociedad.

Mantener siempre buena comunicacion con los clientes, orientandolos en lo
gue ellos necesiten para asi se generan buenos lazos interpersonales,
asimismo se establecen vinculos que favorecen la imagen de la empresa.
Proyectarse financieramente da pauta para que se logren establecer tiempos
de inversién, de recuperacion de la inversion y préximas ganancias, por lo
tanto, el emprendedor debe tener la paciencia suficiente puesto que las

ganancias no son inmediatas, y es ahi la clave del emprender.
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Si no se encuentra en condiciones de realizar un estudio de mercado y una
proyeccion financiera es fundamental que busque apoyo en personas que se
hayan capacitado para esto, como un profesional en contaduria, quien le
contribuira al control de presupuestos y al manejo de la parte de tributario,
como impuesto de renta, declaracion de IVA, si aplica y declaracion de

industria y comercio, entre otros.
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ANEXOS
Anexo 1

Encuesta del Mercado actual en sector de higiene y limpieza para comerciantes

Freguntas  Respuestas @ Configuracian

Mercado actual en sector de higiene y limpieza
para comerciantes

Descripeian del farmulario

1. jCudntos anos lleva usted haciendo parte del sector de comerciantes y distribuidores de
productos de higiene y limpieza?

Mas de 10 anos
Entre 5 & 3 anos

Menos de 2 afos

2. jHaaumentado la demanda de este tipo de productos durante bos dltimos 3 anos?
Si

Mo

N NC RN CRC
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Preguntas  Respuestas @ Configuracién

3. jEnlos ditimos 3 anos ha establecido nuevos procesos de produccion o nuevas formas de
administracion para el crecimiento de su microempresa?

s

71 Ma

4.; Aprodimadaments qué porcentaje de ganancia tiene usted sobre los productos que ofrace?

WEDF®6

() Ermre el 10% al 25%
() Ermre el 25% al 33%
() Ermre el 35% al 45%

() Mis del 45%

5. Considera usted que la pandemia por Covid 19 a incidido negativamente en @ sector del comercio
da higiene y limpieza

T

1 Ma
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Freguntas  Respuestas @ Configuracian

&. jExiste en Facatativa una alta competencia en el sector comercial de distribucidn de productos de
ageo?

B

7. :Sabe =i el municipio cuenta con incentivos para los micreermpresanos del sector comercial?

| Molosé

() Silos tiene

8. Como distribuidor v posible fabricante de productos de aseo: Un guimico o sustancia de las que
amplea eleva su costo pero sabe que es de buena calidad, jsigue comprandolo o prefiere cambiar la
calidad del producto?

| | Se cambia

[ | Se sigue compranda

2. :5e fija en los precios gue ofrece la competencia del mercado?

7| Mo, nunca lo hago

[ | i1z mayar parte de las veces

NMED B
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Preguntas  Respuestas a Configuracion

10. jOué factores cree usted que afecten el buen mantenimiento y progreso de su distribuidora?

Texto de respuesta larga

11. ; Permite hacer uso de les datos que brindd en la encuesta para el desarrclle de un trabajo
académica?

oS

) Mo

12. En qué rango de edad se encuentra:
[ i 1Ba18
() 28245
() 45260

() 6Da%0

13. jCon qué genero e identifica?
[ ! Masculing

) Femenino

WED e
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Anexo 2

Encuesta de uso y adquisicién de productos de higiene y limpieza para consumidores

Preguntas  Respuestas Configuracion

Uso y adquisicion de productos de higiene y
limpieza

Descripcion del formulario

1. ;En dédnde compra los productos de limpieza v ased para su hogar o amprasa?

En almacenes de cadena
En distribuidoras de productos de aseo
Revistas o internet

Otros

5i su respuesta anterior fue "Otrog”

Texto de respuesta corta

0 ®

2. ;0ué le gustaria encontrar en los productos que compra para el aseoa?

Texto de respuesta corta

0o e
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Freguntas  Respuestas @ Configuracion

3. ;Es para usted importante gue los productos de aseo que adqguiera cuenten con alguna
certificacion o registro legal?

R

7 Mo

4. ;Con qué frecuencia compra los diferentes productos de limpieza v desinfeccién para su hogar?

I Mensual
I Semanal

) Diario

5. ;Pone por encima la calidad o el costo de los productos que adguiera?
() Lacalidad

[ | El costa

w @®

Tr
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Freguntas  Respuestas Caonfiguracion

& Oue los comerciantes y fabricantes de estos productos, sean habitantes del municipio de
Facatativa ;Es un factor importante para usted a la hora de la compra?

B
I Mo

|| Aveces

7. :Luego de la pandemia por covid 19, cree usted gue ha aumentado la compra de productos para la
higiene v la limpleza de sus espacios?

]

i No

8. ;50 fija usted en la composicion de los productos gue emplea para ¢l aseo v la desinfeccidn?
) Mo

s

B @

T
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Freguntas  Respuestas Configuracion

9. Le han recomendado o recomienda productos da ageo de las diferentes distribuidoras del
rodnicipio?

() s

Mo

10. (Oué sugerencias la daria a los distribuidores y fabricantes de productos de higiene v limpieza?

WEDF®e

Texto de respuesta larga

1. Su rango de edad es:

RREEY:
() 2845
() 45260

() &0-90

12. jCon gué genero se identifica?

| Masculino

| Femening
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Preguntas

Texto de respuesta larga

Respuestas @ Configuracion

11. Su rango de edad es:

18228

28245

452 80

&0-90

12. ;Con qué genero e identifica?

Masculing

Femenina

Otros

Muchas gracias

Le invitamos & apayar & comiercia local

WP O F®e
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