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Resumen ejecutivo
BluFill
BluFill es un emprendimiento, que tiene por propodsito desarrollar alternativas de consumo
responsable que permitan disminuir la generacion de basura en los hogares, promoviendo la
reutilizacion y recirculacién de empaques plasticos. Razén por la cual, se ha enfocado en la
comercializacion de productos de aseo y limpieza para el hogar a través de sistemas de
dispensacion, que permitan la reutilizacion de un mismo envase la mayor cantidad de veces que
sea posible. Asi mismo, dentro de su propuesta de valor, adicional al sistema de recargas, cuenta
con un portafolio de productos fabricados a partir de ingredientes biodegradables, no téxicos, no
corrosivos, que permiten un excelente desempefio de limpieza al mismo tiempo que protegen las
fuentes hidricas y el medio ambiente, respondiendo asi, a una necesidad emergente de varios
consumidores que buscan de manera permanente productos que no generen ningun tipo de residuo
0 impacto negativo en nuestro medio ambiente, después de ser usados. Por tanto, BIuFill ha
disefiado un modelo y plan de negocio que permite el inicio de sus operaciones con el lanzamiento
al mercado de su primer producto detergente liquido para ropa Blu, con el que busca validar,
estandarizar y escalar su proceso de negocio junto con su estrategia de posicionamiento de marca,

al mismo tiempo que garantiza la rentabilidad de éste.

Palabras clave
Consumo  responsable, Reutilizacion de envases, Maquinas de dispensacion,

Biodegradabilidad, Cuidado del hogar.
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Abstract
BIuFill
BluFill is an entrepreneurship, that has the purpose of developing responsible consumption
alternatives that reduce the generation of waste in homes, promoting the reuse and recirculation of
plastic packaging. For this reason, it has focused on the commercialization of cleaning and home
care products through dispensing systems that allow the reuse of the same container as many times
as possible. Likewise, within its value proposition, in addition to the refill system, it has a portfolio
of products manufactured from biodegradable, non-toxic, non-corrosive ingredients, which allow
excellent cleaning performance while protecting water sources and the environment, thus
responding to an emerging need of several consumers who are permanently looking for products
that do not generate any type of waste or negative impact on our environment after being used.
Therefore, BluFill has designed a business model and plan that allows the start of its operations
with the market launch of its first liquid laundry detergent called Blu, with which it seeks to
validate, standardize, and scale its business process along with its brand positioning strategy, while

guaranteeing its profitability.

Keywords

Responsible consumption, Packaging reuse, Refill machines, Biodegradability, Home care.
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1. Introduccion

El mundo como lo conocemos hoy, y desde hace varias décadas atrds, ha venido
enfrentando diferentes situaciones como calentamiento global, pobreza extrema,
desnutricién, falta de acceso a alimentos y agua de calidad, contaminacién, destruccion
descontrolada de fauna y flora, guerras, desigualdad, entre muchas otras mas, que llevaron
en noviembre de 2015, a que lideres mundiales definieran y adoptaran un conjunto de
objetivos globales, como parte de una nueva agenda para el desarrollo sostenible (Gamez,
s. f.), que permita garantizar igualdad de oportunidades para todos asi como la proteccion de
nuestros recursos naturales, fauna y flora. Dentro de los 17 objetivos definidos para el
desarrollo sostenible, se encuentran: Ciudades y comunidades sostenibles, Produccién y
consumo responsables y Accion por el clima, los cuales sirvieron de inspiracion para la
definicion de nuestro emprendimiento BluFill.

Sumado a estos tres objetivos de desarrollo sostenible, y considerando que el
cumplimiento de estos son responsabilidad tanto de gobiernos, sector privado, sociedad civil
como de todas las personas en general (Gamez, s. f.), se queria plantear un emprendimiento
que tuviera por objetivo principal facilitar que las personas en su dia a dia puedan contribuir
con el cumplimiento de estos, generando asi un mayor impacto.

Asi, al considerar el panorama en Colombia, donde se producen alrededor de 12
millones de toneladas de basura anualmente, de las cuales s6lo el 17% se recicla (Duran
Sanjuan, 2023), se evidencia una oportunidad en la gestion de residuos. Solamente en Bogota,
se producen diariamente alrededor de 7.800 toneladas de residuos solidos, de las cuales se
reciclan cerca de 1.300, lo que equivale a menos del 17% (Maestre, 2022). La mayor parte
de residuos sélidos no peligrosos son generados en los hogares, donde el 61.3% corresponde

a residuos organicos, 18.5% a metales, 10.7% a plasticos, 6.55% a cartén y papel, y el 2.4%
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a vidrio (Plastico, 2020), residuos que no son separados de forma adecuada para su
reutilizacion y aprovechamiento, y terminan llegando en el mejor de los casos a rellenos
sanitarios, o0 en su defecto, a botaderos y fuentes hidricas generando contaminacion.

De acuerdo con las cifras, los plasticos son el tercer componente en mayor proporcién
dentro de los residuos solidos que se generan dia a dia en los hogares, los cuales en su mayoria
provienen de los empaques de productos de consumo masivo como productos de limpieza
para el hogar, productos de cuidado personal y alimentos, donde para el afio 2021,
unicamente en productos detergentes para el cuidado de la ropa, se comercializaron en
Colombia 692 millones de empaques plasticos (Passport, 2022Db), de los cuales 229 millones
corresponden a empaques de detergente liquido (Passport, 2022b) que en su mayoria estan
compuestos por materiales como polietileno de alta densidad (HDPE), material que es
reciclable pero que debido a la inadecuada separacion de basuras, tiene una tasa de
recuperaciéon muy baja haciendo que menos del 20% de este material se logre integrar a la
cadena de reciclaje (Maestre, 2022). Lo que deja en evidencia que el reciclaje no es suficiente
para garantizar la adecuada gestion de residuos y mitigar asi el impacto de estos en nuestro
medio ambiente.

Por esta razon, y considerando que el mejor residuo es aquel que no se produce,
BluFill nace como una alternativa de consumo responsable que busca, a través de la
comercializacion de productos de limpieza para el hogar por sistemas de dispensacion,
disminuir la generacién de residuos plasticos en lo hogares, promoviendo su reutilizacion y
recirculacién. Con esto, BluFill espera contribuir al desarrollo de estrategias que permitan un
consumo cada vez mas sostenible.

Dentro de los beneficios del modelo de comercializacién establecido por BluFill, se

espera una reduccion considerable en la generacion de residuos, ya que segun varios estudios
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se estima que una persona en Colombia puede llegar a generar en promedio 0.68 Kg de
residuos al dia, donde, si se logra que cada persona disminuya sus residuos en 280 g pasando
a generar solamente 0.4Kg por dia, el pais puede pasar de generar 12 millones de toneladas
a tan solo 7 millones de toneladas al afio (Castellanos Osorio, 2023), una reduccion
considerable, con la cual BluFill espera contribuir.

Es asi, como en el presente documento, se describe todo el plan de negocio
establecido para la puesta en marcha de las operaciones de BluFill, incluyendo elementos
como: descripcion detallada de la idea de negocio, portafolio de productos, portafolio de
clientes, estructura organizacional, descripcion de las operaciones, plan financiero y plan de

mercadeo.
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2. Concepto de negocio
2.1 Descripcion de la idea de negocio

BluFill es un emprendimiento, que tiene por proposito desarrollar alternativas de
consumo responsable que permitan disminuir la generacion de basura en los hogares,
promoviendo la reutilizacion y recirculacion de empaques plasticos. Razon por la cual, se ha
enfocado en la comercializacion de productos de aseo y limpieza para el hogar a través de
sistemas de dispensacion, que permitan la reutilizacion de un mismo envase la mayor
cantidad de veces que sea posible.

Dentro de su vision, BluFill tiene como objetivo validar, desarrollar y estandarizar su
modelo de negocio, de forma tal, que pueda alcanzar participacion nacional a través de
tiendas fisicas y virtuales con su esquema de dispensacion y portafolio de productos,
obteniendo el reconocimiento de los consumidores no solo por su calidad de servicio y
productos, sino por su aporte al desarrollo de estrategias de consumo responsable que
impacten positivamente nuestro entorno. Para esto, busca desarrollar valores corporativos
como: sostenibilidad, responsabilidad, transparencia, innovacion y servicio, los cuales
permitiran a la compafiia a través de sus colaboradores y aliados, ser mas asertivos en el logro
de sus objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Dentro de los objetivos a corto plazo, BluFill espera alcanzar las ventas proyectadas
para el primer afio de operacion, a medida que valida el modelo de negocio que se ha
planteado para su puesta en marcha. A mediano plazo, se espera poder abrir una tienda
BluFill con equipos de dispensacion de mayor tecnologia y un portafolio de productos mas
amplio, que le permitan capturar una mayor participacion del mercado, en conjunto con la
comercializacion a traves de aliados. Para finalmente, lograr a largo plazo abrir operaciones

en otras ciudades.
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El mercado objetivo de BluFill, es el mercado de consumo responsable, el cual sigue
siendo un mercado nicho a pesar de que en Colombia los productos sustentables y ecoldgicos
son una tendencia creciente (Passport, 2023). Esto se da, debido a que muchos de estos
productos implican un mayor precio, y no muchos estan dispuestos a pagar precios mas altos,
razon por la cual, el consumidor de BluFill, es un consumidor que tiene una preocupacion
mas real y esté dispuesto a tomar acciones para tener un consumo mas sostenible en su dia a
dia, haciendo que la variable precio pase a un segundo plano.

Con su primera linea de productos, BluFill estard participando de la industria de
consumo masivo, especificamente en el sector de aseo y limpieza para el cuidado del hogar,
en donde las inversiones e innovaciones de las empresas del sector estan muy asociadas al
tema de sostenibilidad, ya que proyectos como Refill, que es la posibilidad de rellenar
envases, requieren de inversiones adicionales y las empresas del sector estan pensando cémo
hacerlo (Gomez Guasca, 2023). Lo que brinda una ventaja competitiva a BIuFill, ya que al
tener una estructura de mayor flexibilidad podra adaptar muy rapidamente sus soluciones y

propuesta de valor a las necesidades de productos mas sostenibles de los consumidores.

2.2 Portafolio de productos y/o servicios

Con el objetivo de proporcionar soluciones que contribuyan al consumo responsable
dentro de nuestro dia a dia, BluFill busca comercializar productos de aseo y limpieza
fabricados a partir de ingredientes biodegradables, no téxicos, no corrosivos, que permitan
un excelente desempefio de limpieza con un bajo consumo de agua, menor impacto en las
aguas residuales y que, gracias al modelo de dispensacion permita la reutilizacion de

empaques plasticos, generando asi menos residuos.
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La primera linea de productos de BluFill se desarrollara bajo la marca “Blu” la cual

contara con productos de limpieza esenciales en el dia a dia de los hogares como son:

detergente de ropa, suavizante de ropa y lavaloza, donde el producto con el cual se iniciaran

las operaciones de BluFill sera el detergente de ropa, debido al mayor consumo de este tipo

de productos en los hogares y su disposicion a probar nuevas marcas en esta categoria.

Tabla 1

Composicién Detergente de Ropa Blu

Detergente de Ropa “BLU”

INGREDIENTE FUNCION %
Agua Vehiculo 63.41
Lauril Ether Sulfato de Sodio Surfactante 17.86
Aniodnico
Alfa Oleofin Sulfonato de Sodio Surfactante 5.13
: Aniodnico
BIu Cocoamidopropil Betaina Surfactante 10.00
DETERGENTE i Anfotérico
= ! Bicarbonato de Sodio Alcalinizante /  3.00
Blanqueador
Hidroxietil Celulosa Viscosante 0.30
Glutaraldehido Preservante 0.10
Mezcla de Aceites esenciales Aroma 0.20
TOTAL 100.00

Fuente: Elaboracién propia

Nuestro detergente de ropa “Blu”, esta formulado con productos de alto desempefio,

biodegradables y de baja irritacion, los cuales hacen de éste una buena alternativa para cuidar

nuestro medio ambiente durante los procesos de limpieza que se llevan a cabo en el hogar.

Los ingredientes que estamos considerando para nuestro producto son:
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Lauril Eter Sulfato de Sodio: corresponde al surfactante principal de nuestra

formulacidn, el cual es un surfactante anidnico que pertenece a la familia de
sulfatos etoxilados de alcoholes grasos FAES, por sus siglas en inglés, los cuales
son altamente solubles en agua, presentan un buen comportamiento en la
formacién de viscosidad del producto final, son resistentes a las aguas duras,
razén por la cual tienen muy buena detergencia y poder limpiador, y cuentan con
caracteristicas adicionales como alta formacion de espuma y baja irritacién para
la piel (Low etal., 2021). Adicional a esto, el lauril éter sulfato de sodio logra
alcanzar una biodegradabilidad del 100% (Johansson & Somasundaran, 2007),

haciendo que sea una excelente alternativa para nuestro producto.

Alfa Oleofin Sulfonato de Sodio: con el objetivo de potencializar el poder de
limpieza del surfactante principal, se adiciona este surfactante anionico, soluble
en agua y de alto poder detergente y espumante, que gracias a su resistencia a las
aguas duras permite la no inclusion de fosfatos (Salager & Fernandez, 2004)
manteniendo el poder limpiador de nuestro producto. Asi mismo, este surfactante
presenta un buen perfil de biodegradabilidad (Akira MORI etal.,, 1975),

contribuyendo al propdsito de nuestra marca y productos.

Cocoamidopropil Betaina: completando la carga de surfactantes se encuentra la

cocoamidopropil betaina, surfactante anfotérico, que potencializa el poder
detergente junto con la formacion de espuma de nuestro producto,
proporcionando caracteristicas adicionales como humectacion y baja irritacion

para la piel (Tharwat F., 2014). Al igual que los otros dos surfactantes de nuestra
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formulacion, éste cuenta con una biodegradabilidad mayor al 80% (Johansson &
Somasundaran, 2007) contribuyendo a la caracteristica principal de nuestro

producto.

Bicarbonato de Sodio: completando nuestra formulacion se encuentra el

bicarbonato de sodio, sal mineral soluble en agua, que actia como agente
alcalinizante, manteniendo el ph de nuestra formulacién en valores alrededor de
8, incrementando la repulsion entre las fibras y suciedad, facilitando asi la
remocidn de manchas y suciedad en general (Solvay, 2013), mejorando el poder
de limpieza de nuestro producto. El Bicarbonato de Sodio tiene una calificacién
de “0” en el sistema de identificacion de materiales peligrosos de E.E.U.U., lo
que significa que no es peligroso, no es toxico y es biodegradable (Waple, 2017)
y es considerado como una sustancia GRAS “Generally Recognized as Safe” por

FDA (FDA U.S. Food & Drug Administration, 2023).

Hidroxietil Celulosa: es un espesante de alta eficacia, de origen natural, soluble

en agua y biodegradable (The Dow Chemical Company, 2023) que proporciona
una apariencia traslucida y viscosa a nuestro producto final, mejorando su
apariencia y textura con el objetivo de brindar una buena experiencia durante su

uso.

Glutaraldehido: es un agente antimicrobiano y preservante de alto espectro, con

alta eficacia frente a bacterias, mohos y levaduras, el cual protegera nuestra
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formulacion de cualquier contaminacién microbioldgica que pueda llegar a
afectar tanto su estabilidad como su desempefio. Este preservante es libre de
formaldehido, es no carcinogénico y es facilmente biodegradable. (ChemPoint,

s. 1)

- Mezcla de Aceites esenciales: finalizando nuestra formulacion y con el fin de
proporcionar un aroma agradable sin necesidad de incorporar fragancias
industriales, nuestra formula de detergente contiene una mezcla de aceites
esenciales de albahaca, eucalipto y citronela, que ademas de brindar un aroma
herbal agradable, proporcionan caracteristicas como control de malos olores
durante el lavado y accién desinfectante, contribuyendo a una buena experiencia

de limpieza. (Green Andina Colombia, s. f.)

Todos los componentes empleados en la formulacién de nuestro detergente de ropa
“Blu”, en conjunto, permiten asignar a nuestro producto atributos como: producto
biodegradable, producto libre de fésforo, producto sin colorantes, producto de baja irritacion
y producto responsable con el medio ambiente, caracteristicas que lo diferenciaran de los
productos actuales del mercado y permitiran un posicionamiento de la marca Blu entre los
consumidores de productos ecoldgicos y responsables con el medio ambiente.

Una vez se cumplan las expectativas de ventas de nuestro detergente de ropa “Blu”
proyectadas para el primer afio, se espera realizar la extensidn de linea con el lanzamiento de
los demas productos como: Suavizante de Ropa y Lavalozas, en los afios siguientes, los

cuales también estaran disefiados bajo las mismas premisas de biodegradabilidad y baja
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irritacién. Los productos de la marca “Blu” propiedad de BluFill se fabricaran a traves de
maquila, sin embargo, tanto las formulaciones de cada uno de los productos como sus
correspondientes registros sanitarios seran propiedad de BluFill y seran gestionados por la
fundadora de la compafiia.

Adicional a las caracteristicas propias de los productos que seran comercializados
bajo la marca “Blu”, nuestro emprendimiento BluFill busca diferenciarse en el mercado a
través de su sistema de dispensacion, con el cual se priorizara la reutilizacion de empaques.
Para esto, BIuFill implementara diferentes maquinas dispensadoras que estan disefiadas de
acuerdo con las capacidades y alcance de ventas de nuestros aliados comerciales, de forma
tal que podamos penetrar nuestro mercado objetivo de forma mas efectiva y de la mano de
nuestros aliados.

En la Tabla 2, se presentan las diferentes opciones de maquinas dispensadoras que
BluFill puede entregar a sus aliados comerciales para la venta de los productos de la marca
Blu. Para el caso de las dispensadoras mecanicas, éstas seran entregadas a nuestros aliados
comerciales sin costo adicional junto con el primer pedido, ya que su costo esta incluido
dentro del valor de nuestro producto y la asignacion del tipo de dispensadora se realizara de
acuerdo con el minimo de venta acordado con nuestro aliado comercial. Respecto a la opcion
de maquina dispensadora automatica, ésta se implementara con la apertura de las tiendas
propias de la marca cuando se tenga un mayor reconocimiento de marca y penetracion del
mercado, y/o se cuente con aliados comerciales con capacidad para asumir el costo de

instalacion y mantenimiento de la maquina dispensadora.
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Tipo de Dispensadora

Caracteristicas

Dispensadora unitaria mecanica.
Capacidad: Una garrafa x 20 L 0 60 L
Ventas: 20 L a 60 L

Un producto por dispensadora.

Dispensadora x 3 Sencilla mecanica.
Capacidad: Tres garrafas x 20 L 0 60 L c/u
Ventas: 60 L a 180 L

Desde un producto hasta tres por dispensadora.
Dispensadora x 3 Doble mecénica.
Capacidad: Seis garrafas x 20 L 0 60 L c/u
Ventas: 120 L a 360 L

Desde un producto hasta tres por dispensadora.
Dispensadora Automatica

Capacidad: 60 L a 180 L

Ventas: 60 L a 180 L

Un producto por dispensadora.

Fuente: Elaboracion propia.

Con este portafolio de productos, BluFill espera lograr ser reconocido como una

empresa responsable con el cuidado ambiental, y a través de su marca Blu, proporcionar
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soluciones que contribuyan a que las personas en su dia a dia logren cuidar su hogar al mismo

tiempo que cuidan el medio ambiente.

2.3 Fuentes de ingresos

Los ingresos de BluFill estaran dados en su totalidad por la comercializacion de su
linea de productos de aseo y limpieza “Blu”, para lo cual se estableceran acuerdos
comerciales con diferentes aliados, de forma tal, que se logre cumplir con la proyeccion de
ventas establecida para garantizar las operaciones de la compafiia, asi como su plan de
crecimiento, donde para el primer afio de operacion se espera alcanzar ventas por valor de

21.600.000 COP.

2.4 Portafolio de clientes

El cliente objetivo de Blufill es aquel consumidor que busca productos responsables
con el medio ambiente y que dentro de su propuesta de valor contribuyen a cero desperdicios
0 "zero waste", reduciendo asi la generacién de residuos plasticos. Este consumidor
responsable o consumidor verde se encuentra en un rango de edad entre los 25 a 55 afios,
entre estrato 3 a 6 y esta dispuesto a pagar un poco mas por alternativas que minimicen el
impacto negativo sobre el medio ambiente.

Los consumidores verdes tienen una gran preocupacion por el cuidado del medio
ambiente y sienten la necesidad de encontrar productos que contribuyan a su objetivo de
reducir o eliminar la generacion de residuos que desechan en su dia a dia, dentro de los cuales
se encuentran los residuos plasticos. Asi mismo, son capaces de disminuir o reemplazar en
su totalidad el consumo de productos que afecten negativamente al medio ambiente,

sustituyéndolos por productos que sean mas responsables y utilicen materiales reciclables,
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compostables y/o biodegradables, y que tengan un ciclo de vida mas largo, reduciendo asi la
generacion de residuos (Klawter, 2020). Teniendo en cuenta esto, los early adopters de
BluFill son personas que normalmente reciclan y estan en constante busqueda de productos
que sean amigables con el medio ambiente y no estén empacados en plasticos de un sélo uso,
ya que son conscientes que estos generan una gran contaminacion. El early adopter de Blufill
recicla sus envases, separa basuras, compra sus productos de aseo e higiene personal en
formato de repuesto para reenvasar en casa, compra cantidades grandes para evitar usar un
mayor numero de envases pequefios, prefiere comprar alimentos frescos y locales, busca
productos con menor huella de carbono, reutiliza todo aquello a lo que puede dar un segundo
uso, desea opciones con menos empaques plasticos para reducir sus residuos Y es cliente de
tiendas zero waste o de consumo responsable. Su momento WoW es sentir que con sus
acciones contribuye al cuidado del medio ambiente y ser ejemplo para su entorno familiar y
social.

Figura 1

Buyer persona Blufill

Buyer Persona _:BluFill

Fdad: 33 anos
§ | Estado civil Soltera
| Sin hijos / Mama de dos gatos
| Profesion: Terapeuta Ocupacional
Cargo Actual: Coordinadora de Salud Ocupacional y Bienestar
Productos de Aseo que usa: Axion Liquido y Detergente Alkosto x 61
« Compra productos de aseo en formato liquido y en presentaciones grandes por ahorroy
comprar menos envases.
« Acumula envases y los recicla en los lugares asignados en su conjunto para el material
reciclable.
» Decision de compra: precio y calidad
« Vive sola, le interesa el cuidado ambiental, le gusta realizar actividades al aire libre como
correr y montar bicicleta, participa activamente en maratones y competencias deportivas.
« Es compradora y usuaria de productos de cosmética natural, le gustan las plantas y tiene
varias en su apartamento. Conoce tiendas zero waste y ha utilizado algunos productos de
cuidado femenino, buscando reducir el uso de plastico en sus productos de uso diario.
» Cuando realiza compras siempre usa bolsas de tela, aunque a veces las olvida cuando no
tiene planeado hacer compras y debe comprar nuevamente. Con empaques para recarga
cree que le puede suceder lo mismo.

Daniela Casas

Fuente: Elaboracién propia
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Teniendo en cuenta el perfil del cliente que BluFill tiene identificado como usuarios
finales y considerando que estos atn hacen parte de un segmento especifico de consumidores,
se hace necesario llegar a ellos a través de tiendas especializadas, que al igual que los
consumidores finales, busquen contribuir desde su operacién a la disminucién de residuos a
través de la promocidn de un consumo responsable de productos sostenibles y amigables con
el medio ambiente. Por lo tanto, BluFill tiene identificado como aliados comerciales
(distribuidores) diferentes tiendas dentro de la ciudad de Bogota y alrededores que son afines
a su proposito de reducir el consumo de plastico y que cuentan con un amplio portafolio de
productos sostenibles y responsables con el medio ambiente. Estos aliados comerciales se

describen a continuacion:

- LaTortugay La Liebre:

Pagina web: www. latortugalaliebre.com

Ubicacion: Carrera 15 No 83 — 24, Bogota D.C.

Tienda zero waste, con un amplio portafolio de productos de cuidado personal y
cuidado del hogar amigables con el medio ambiente y que incentivan un consumo
responsable.

- Casa Ciclo:

Pagina web: www.casaciclo.com.co

Ubicacién: Calle 65 No 5 - 45, Bogota D.C.
Tienda zero waste enfocada principalmente en productos de cuidado personal y de
uso diario. Comercializan productos biodegradables y son centro de recoleccion de empaques

plasticos.


http://www.latortugalaliebre.com/
http://www.casaciclo.com.co/
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- El Taller Organico:

Pagina web: www.eltallerorganico.com

Ubicacion: Calle 122 No 16 - 22, Bogota D.C.

Tienda de productos organicos, locales, de agricultura limpia y responsables con el
medio ambiente. El portafolio de productos es en su mayoria de cuidado personal y en menor
proporcién comercializan productos para cuidado del hogar.

- METKALU:

Pagina web: No Aplica / Instagram: @metkalu
Ubicacion: Carrera 4A No 57 - 41, Bogota D.C.

Mercado consciente ubicado en la localidad de chapinero donde se comercializan
vegetales frescos de cultivos responsables, cosmeética natural y productos de aseo
responsables con el medio ambiente. Comercializan productos a granel y son punto de
recoleccidn de envases plasticos.

- La Tienda Vital:

Pagina web: No Aplica / Instagram: @latiendavital
Ubicacion: Carrera 6 No 56 - 40, Bogota D.C.

Tienda enfocada en el consumo responsable, donde se comercializan productos para
el cuidado del hogar, cuidado personal y bienestar.

- Silvestre Tienda Ecologica:

Pagina web: www silvestrecotienda.com

Ubicacion: Carrera 4 No 6 - 76, Barrio EI Campin — Chia Cundinamarca.


http://www.eltallerorganico.com/
http://www.silvestrecotienda.com/
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Tienda ecoldgica enfocada en reducir el consumo de pléstico y promover una vida
mas sostenible y saludable a través de productos de uso diario como lo son alimentos,
productos de aseo y productos de cuidado personal.

- Verde Pluma:

Pagina web: www.verdepluma.com.co

Ubicacién: Calle 147 No 17 — 95, Local 10. Bogota D.C.

Tienda de productos ecologicos y sostenibles, dentro de su portafolio trabajan
productos locales, libres de crueldad y quimicos toxicos que promuevan un consumo
consciente. Promueven la reduccién y reutilizacion, y son puntos de recoleccion de botellas
plasticas.

- Discrepante:

Pagina web: No Aplica / Instagram: @soy_discrepante
Ubicacion: Carrera 13 No 82 - 24. Bogota D.C.

Tienda consciente que promueve el consumo responsable a través del comercio justo
y la compra de productos locales 100% hechos en Colombia. Apoyan a pequefios
emprendedores y buscan contribuir al crecimiento de nuevas marcas.

- Eufonia:

Pagina web: www.eufonias.co

Ubicacion: Av. Carrera 24 No 45 A - 42. Bogota D.C.
Tienda de consumo responsable que promueve el comercio de productos ecolégicos
sin empaque plastico de diferentes categorias como son: productos de limpieza, de cuidado

personal, para el hogar, alimentos y moda.


http://www.verdepluma.com.co/
http://www.eufonias.co/
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- La Despensa Tienda Responsable:

Pagina web: No Aplica / Instagram: @la_despensa_tienda_responsable
Ubicacion: Carrera 41 No 26 - 41. Bogota D.C.

Tienda de consumo responsable que promueve productos artesanales y locales, tiene
una gama de productos que van desde frutas y verduras, panaderia, cuidado personal y

jardineria.

Todos estos aliados comerciales, que han sido identificados, cuentan principalmente
con espacios fisicos donde comercializan una gran variedad de productos y tienen un
proposito afin con el propdsito de BIuFill, lo cual los convierte en clientes potenciales para
contribuir a la penetracion de mercado y construccion de marca de nuestro emprendimiento.
Asi mismo, dentro de la estrategia comercial de BluFill estard identificar nuevos aliados
comerciales que tengan afinidad con su vision de contribuir al desarrollo de soluciones cada

vez mas sostenibles y respetuosas con nuestro medio ambiente y sociedad.

2.5 Posicionamiento en el mercado

Considerando el perfil del consumidor que BluFill ha identificado para su linea de
productos, y el mercado de consumo responsable del cual se busca ser parte, se desarrolld el
mapa de valor que se presenta en la figura 2, para asi identificar la propuesta de valor que
pueda resolver los dolores de nuestros consumidores, y asi lograr un posicionamiento de
mercado mas efectivo.

Con el mapa de valor se identificaron los trabajos a realizar por nuestros clientes

objetivo, donde se encuentran tareas como: comprar productos con un mayor ciclo de vida,
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disminuir la generacion de residuos, disminuir el uso de plastico de un sélo uso, buscar
nuevas alternativas de consumo responsable y no utilizar productos desechables, entre otros,
asi mismo, se identificaron dolores que los aquejan como: falta de alternativas de productos
de consumo responsable, uso excesivo de plastico en los productos de consumo masivo,
generacidn excesiva de basuras, costo alto y poca accesibilidad a productos responsables y
falta de transparencia en los productos que actualmente se declaran sostenibles.

Figura 2

Mapa de Valor BluFill
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Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuentas estas tareas por resolver y los dolores que tienen nuestros
clientes, se construyd la solucion de BIluFill, la cual corresponde a una plataforma de
consumo responsable enfocada en la comercializacién de productos de consumo masivo
como lo son los productos de aseo y limpieza del hogar, donde nuestros productos son 100%
biodegradables y para su comercializacion se cuenta con sistemas de dispensacion que
permiten la reutilizacién de empaques aumentando asi su ciclo de vida y disminuyendo la

generacion de residuos plasticos. Con esta propuesta de valor se logran resolver varias de las
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tareas y dolores de nuestros clientes, proporciondndoles beneficios como: contribuir al
cuidado del medio ambiente de forma activa, simple y a través de pequefias acciones en su
dia a dia, disminuir la cantidad de residuos que generan, ejercer un consumo responsable,
reutilizar y reciclar de forma dptima, y ser ejemplo para su circulo social.

A partir de estas caracteristicas identificadas en nuestro mapa de valor, se disefio la
marca e imagen de BIuFill, asi como las diferentes comunicaciones a realizar en canales
como redes sociales, donde se busca resaltar los beneficios de los productos BluFill para su
posicionamiento en el mercado, como se muestra en la figura 3.

Figura 3

Imagen Redes Sociales BluFill

l_Jn p_Ianeta
limpio
comienza en
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Fuente: Elaboracion propia.
3. Descripcion de los elementos organizacionales del emprendimiento
El proyecto de emprendimiento BluFill sera registrado ante cAmara y comercio como
BluFill Tech S.A.S. y tendra por objeto social la fabricacién, distribucién y comercializacion
de productos detergentes, jabones y preparados para la limpieza y de tocador. Asi como

también, cualquier actividad licita tanto en Colombia como en el exterior.
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3.1 Propiedad y junta directiva (estructura organizacional)

BluFill Tech S.A.S. sera una sociedad comercial por acciones simplificada, de
nacionalidad colombiana y domiciliada en la ciudad de Bogota. La sociedad podra crear
sucursales, agencias y establecimientos por decision de su Asamblea General de Accionistas.
La sociedad de Blufil Tech S.A.S. tendra una vigencia de duracion a término indefinido, y se

creara con los siguientes accionistas:

Tabla 3
Lista de Accionistas BluFill
ACCIONISTA Identificacion ~ Namero  -U98r e poicilio
Expedicion
Yenith Martinez Mogollén C.C. 1.019.040.693 Bogota D.C. Bogota D.C.
Ma. Cecilia Mogoll6n Blanco C.C. 51.653.563 Bogotd D.C. Bogota D.C.

Fuente: Elaboracién propia.

La direccion de la sociedad BluFill Tech S.A.S. sera ejercida por la Asamblea General
de Accionistas mientras que la administracion y representacion legal estara a cargo del
representante legal, el cual seréd asignado por la Asamblea General de Accionistas, y que a su
vez hara las veces de CEO de la compafiia. En los primeros afios de funcionamiento, este rol
sera realizado por Yenith Viviana Martinez Mogoll6n, cofundadora y accionista de BluFill
Tech S.A.S.

Teniendo en cuenta lo anterior, la estructura organizacional de BluFill Tech S.A.S.
estara conformada por la Asamblea de Accionistas, seguido por el CEO quien hara las
funciones de representante legal y administrador de la compafiia, y se contara con un equipo

de trabajo encargado del area de ventas y logistica, como se describe en la figura 4.



34

Figura 4

Organigrama BIuFill

Asamblea de
Accionistas

CEO -

Administrador

\entas &
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Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Recursos humanos y/o empleados que requiere el emprendimiento

El equipo de trabajo de BluFill esta compuesto principalmente por sus dos socias
fundadoras Maria Cecilia Mogollon Blanco y Yenith Viviana Martinez Mogollon, quienes
tendran el apoyo de una persona en el area de ventas y logistica durante la puesta en marcha

de las operaciones. Las funciones y perfiles del equipo de trabajo se describen a continuacion:

Yenith Viviana Martinez Mogollon: Ingeniera Quimica, egresada de la Universidad
Nacional de Colombia, con Especializacién en Gestion de Proyectos de la Universidad
Distrital Francisco José de Caldas, Maestria en Emprendimiento e Innovacion de la
Universidad del Rosario y Maestria en Liderazgo de la Universidad EADA de Barcelona.
Cuenta con mas de 10 afios de experiencia en la industria quimica, principalmente en el sector
de materias primas dirigidas a mercados de Cuidado del Hogar, Cuidado Personal y

Alimentos, en donde ha desempefiado cargos en Investigacion y Desarrollo, Aplicaciones,
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Innovacion y Area Comercial, experiencia que le ha permitido desarrollar conocimientos en
desarrollo de nuevos productos enfocados en el cuidado de la salud y el medio ambiente. En
su papel de CEO, estara a cargo de las actividades administrativas de BluFill, asi como del
disefio, desarrollo, puesta en marcha de nuevos productos y la estrategia comercial del

emprendimiento.

Maria Cecilia Mogollon Blanco: Licenciada en Quimica de la Universidad Nacional
de Colombia, con Especializacion en Evaluacion Educativa de la Universidad Santo Tomas
y Especializacion en Pedagogia de la Ecologia de la Universidad Los Libertadores. Cuenta
con mas de 30 afios de experiencia como docente y como socia fundadora, estara a cargo de
las estrategias de Marketing y campafias de educacion a los consumidores de la marca Blu,
con el objetivo de fomentar el consumo y uso responsable tanto de los productos de la marca
como de muchos otros que usamos en nuestro dia a dia. También brindard apoyo a las

actividades comerciales y de servicio al cliente.

Personal de Ventas y Logistica: para este cargo se requiere una persona con
experiencia certificada minima de 6 meses en cargos de asesoria comercial, con
conocimientos en identificacion de necesidades comerciales, servicio al cliente, estrategias
de venta y planeacion de rutas y entregas de pedidos. El nivel académico requerido es
Bachiller, con disponibilidad para trabajar los sdébados en horario de 7 a.m. a 5p.m., éste cargo
inicialmente se contratard para laborar Gnicamente los sabados, es decir 4 dias por mes, y
tendra un pago equivalente al SMMLYV diario equivalente a 38.667 COP + 4.687 COP de
auxilio de transporte para un total de 43.354 COP por dia. Dentro de sus funciones se

encuentran: gestion comercial y de servicio al cliente, recepcion de érdenes de compra,
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coordinacion de rutas y entrega de pedidos, facturacion, y asesoria comercial en stand para
ferias cuando asi se requiera. Se aceptan estudiantes tanto de nivel técnico como

universitario.

3.3 Descripcion de socios y/o alianzas que requiere el emprendimiento

Los principales aliados que requiere BluFill para su operacion son el proveedor de
maquila de producto terminado y los aliados comerciales que jugaran un papel importante en
la estrategia de comercializacion de BIuFill. Los posibles maquiladores de producto
terminado se describen en el numeral 4.3 Descripcion de los requerimientos de produccion y
distribucion, mientras que los aliados comerciales identificados se describen en el numeral
2.4 Portafolio de clientes. Estos dos tipos de aliados son esenciales para la puesta en marcha
de las operaciones de BluFill y su mantenimiento en el tiempo.

En una segunda instancia, el proveedor de las maquinas dispensadoras mecanicas y
automaticas sera parte fundamental del crecimiento de nuestro emprendimiento, donde se
busca que se puedan disefiar maquinas a la medida de nuestros aliados comerciales y puntos
de venta propios.

Adicional a los aliados anteriores, se espera contar con otro tipo de aliados
estratégicos como consultores financieros, regulatorios y técnicos, de acuerdo con las

necesidades de crecimiento que tenga BIluFill.

3.4 Procesos de negocio
El modelo de operacidn de BluFill es esencialmente un proceso de comercializacion
de productos, donde a través de aliados comerciales se busca llegar a los consumidores

finales. El proceso general se describe en la figura 5, donde se muestra que el proceso central
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es el de comercializacion, el cual inicia en la identificacion de aliados comerciales que tengan
la misma visién de BluFill y busquen contribuir a un consumo responsable que contribuya al
cuidado del medio ambiente a través de la reduccion y reutilizacion de empaques. Una vez
identificados, se establecera con cada uno de ellos el mejor modelo comercial el cual
dependera de su capacidad fisica y comercial, ubicacion y mercado a impactar, para después
a través de una carta formal cerrar el acuerdo con las condiciones comerciales establecidas
por ambas partes. Después de esto, se iniciara la operacion comercial en donde se procedera
a la recepcidn de la primera orden de compra o pedido con la cual se realizara la instalacion
de los equipos de dispensacion de BIuFill junto con la primera entrega de producto
detergente. La recepcion de pedidos se realizara a través de los canales corporativos de
BluFill como correo electrénico, linea de servicio al cliente 0 mensaje por WhatsApp. Una
vez el pedido es recibido por nuestros asesores comerciales, éstos procederan a la verificacion
de inventario disponible en la bodega de BluFill para luego confirmar la disponibilidad del
producto y fecha de entrega al cliente (aliado comercial), junto con la confirmacion hecha al
cliente se indicara el precio final a pagar por el pedido asi como las formas de pago
disponibles, entre las que se encuentran: link de pago por PSE, transferencia Nequi y/o
Daviplata, o en efectivo al momento de entrega del pedido. Si se realiza el pago a través de
link de pago o transferencia, no se programara la entrega del pedido hasta tener la
confirmacion del pago.

Los pedidos se recibiran en horario de lunes a sdbados de 8 am. a 4 p.m. y seran
entregados Unicamente el sabado siguiente a la realizacion de pedido, esto con el objetivo de
optimizar las entregas. Las entregas se realizaran los sabados a partir de las 10 a.m. hasta 4
p.m., el alistamiento de los pedidos, facturacion y despacho se realizard los sabados desde

las 7 a.m. hasta maximo 12 del mediodia. Una vez el pedido de detergente marca Blu es
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entregado a nuestros aliados comerciales, se recogera también el envase de detergente dejado
en la entrega anterior, esto con el fin de reutilizarlos para entregas posteriores y asi desde la
operacion minimizar el uso de empaques. Todos los empaques vacios recolectados de
nuestros aliados comerciales se almacenaran en la bodega para adecuar y entregar a nuestro
aliado de maquila de detergente, con el objetivo que las nuevas entregas de producto se
realicen en estos envases reutilizados.

Adicional al proceso de comercializacién, otro proceso importante para la operacién
de BluFill es la compra de detergente a nuestro proveedor aliado responsable de la maquila,
para esto se tendra un constante monitoreo de los niveles de inventario y ventas con el
objetivo de estimar las necesidades de compra del producto detergente. Una vez identificada
la necesidad de compra se procedera a generar el pedido a nuestro aliado el cual tendra un
plazo maximo de entrega de 30 dias. La recepcion de este pedido se realizara en la bodega
de BIuFill, desde donde también se realizaran todos los despachos a clientes.

Figura 5

Flujo de Proceso de Negocio
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Fuente: Elaboracidn propia.
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3.5 Aspectos legales a considerar para la puesta en marcha del emprendimiento
De acuerdo con el analisis de negocio y del sector econémico del cual seré participe
nuestro emprendimiento BluFill, se tiene establecido que para su adecuado funcionamiento
y puesta en marcha se requiere cumplir con diferentes aspectos legales tanto generales como
especificos. Dentro de los aspectos generales que se deben cumplir se encuentran:
- Registro como persona juridica S.A.S. ante Camara de Comercio de Bogota, que es la
ciudad donde se operara.
- Registro ante Camara de Comercio de Bogota del establecimiento comercial desde el
cual se operara.
- Inscripcion en el Registro Mercantil.
- Inscripcion en el RUT.
- Certificacion de Seguridad y concepto Técnico de Bomberos
- Control de Pesas y medidas de todos los establecimientos de comercio donde opere
BluFill, dado que se debe garantizar el peso del producto entregado a cada cliente
después de la dispensacion.
- Registro de Marca y Logo de BluFill ante la Superintendencia de Industria y

Comercio.

Adicional a los requisitos anteriores, y teniendo en cuenta que BluFill comercializara
productos de aseo y limpieza de uso doméstico, se requiere realizar el correspondiente
Registro Sanitario de los productos marca Blu, para lo cual se requiere cumplir con las
siguientes normativas para lograr la aceptacion y aprobacion del organismo de control

sanitario INVIMA:
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- Decision 706 de 2008 de la Comunidad Andina de Naciones para Armonizacion de
Legislaciones en Materia de Productos de Higiene Doméstica y Productos
Absorbentes de Higiene Personal(Comunidad Andina, 2008).

- Resolucion 0689 de 2016 del Ministerio de Salud y Proteccion Social y Ministerio de
Ambiente y Desarrollo Sostenible, por la cual se adopta el reglamento técnico que
establece los limites maximos de fosforo y la biodegradabilidad de los tensoactivos
presentes en detergentes y jabones, y se dictan otras disposiciones(Ministeiro de
Salud y la Proteccion Social, 2016).

- Especificacion Normativa Disponible END 0065 Biodegradabilidad de ingredientes
tensioactivos de detergentes y de otros productos de limpieza. Especificaciones.
ICONTEC.

- Norma Técnica Colombiana NTC 1130 Jabones y Detergentes. Detergentes Liquidos,
ICONTEC.

- Norma Técnica Colombiana NTC 5131 Etiquetas Ambientales TIPO I. Sello
Ambiental Colombiano. Criterios para productos limpiadores institucionales,

industriales y para uso domestico, ICONTEC.

Finalmente, y en linea con el propdsito de BluFill de contribuir a un consumo
responsable, se busca implementar en su operacion las normativas y regulaciones que buscan
contribuir a la adecuada gestion de empaques a través de la recirculacion, reutilizacion y
reciclaje como lo establece la Resolucion 1407 de 2018, por la cual se reglamenta la gestion
ambiental de los residuos de envases y empaques de papel, carton, plastico, vidrio, metal y

se toman otras determinaciones (Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2018).
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4. Descripcion de las operaciones requeridas por el emprendimiento
Para la puesta en marcha de las operaciones de Blufill, a continuacién, se detallan
todos los requerimientos que se han definido respecto a instalaciones, infraestructura,

maquinaria, equipos, entre otros, que son necesarios para el éxito de nuestro emprendimiento.

4.1 Instalaciones que requiere el emprendimiento

Teniendo en cuenta que el modelo de negocio de BluFill es un modelo principalmente
de comercializacion de productos de aseo y limpieza, para la operacion de éste, se requiere
contar con instalaciones aptas para el adecuado almacenamiento del inventario de los
productos de la linea Blu, con los cuales se iniciardn operaciones.

Inicialmente, este almacenamiento de inventarios se realizara en las instalaciones de
la casa materna de la fundadora Yenith Martinez, ubicada en la Calle 76 A No 110 -21, Barrio
El Mortifio Villas de Granada en la localidad de Engativd, la cual cuenta con espacio libre
suficiente para recibir, almacenar y despachar desde alli los productos a comercializar y no
requiere mayores adecuaciones para garantizar la calidad y estabilidad de los productos,
cuenta con buena ventilacion, proteccion de la luz solar directa, buenas rutas de acceso,
ubicacion central, espacio para parqueadero, servicios publicos y seguridad. Como esta
instalacion es de propiedad de la familia de la fundadora, no se acarreara con gastos de
arrendamiento, esto sera asi, hasta que las operaciones superen la capacidad de
almacenamiento de la instalacion actual, en donde se trasladaran las operaciones a una
pequefia bodega.

Asi mismo, en el espacio asignado para el almacenamiento de inventarios se contard
con un carro de carga plegable manual (figura 6) para el transporte y ubicacién de los

productos de BluFill en su espacio asignado, este carro de carga manual permitira transportar
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de forma facil y ergondmica los productos tanto para su recepcion como despacho, cuidando
al mismo tiempo de la salud de nuestros colaboradores.
Figura 6

Carro Plegable

Fuente: (Homecenter.com.co, s. f.)

Como la fabricacion de los productos comercializados por BluFill se realizara a través
de contrato de maquila, no se requiere ninguna instalacion o infraestructura adicional
relacionada con la fabricacion.

Para el transporte y logistica de los despachos a realizar a nuestros clientes, la
fundadora cuenta con un vehiculo particular KIA RIO SPICE, de uso propio, con el cual se
realizaran las entregas programadas los sabados. Los gastos de rodamiento estaran cubiertos
por el presupuesto de transporte y logistica establecido para cada mes.

La comercializacion de los productos de BluFill se realizaré principalmente a través
de aliados comerciales, donde la Unica infraestructura necesaria sera, en un inicio, las
maquinas dispensadoras mecanicas a entregar, las cuales se adquiriran en la medida que se

cierren nuevos acuerdos comerciales con clientes. Adicional a esto, BIuFill participara en
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Ferias de Emprendimiento y Eventos comerciales con el objetivo de promocionar su marca,
para esto, contara con una infraestructura de Stand la cual se podra adaptar de acuerdo con

el espacio asignado en cada evento. El disefio de este Stand puede verse en el anexo A.

4.2 Infraestructura tecnolodgica y de TIC requerida por el emprendimiento

Para la puesta en marcha de las operaciones de BIuFill no se requerira mayor
inversion en infraestructura tecnolégica, la cual estara enfocada en la adquisicién de ciertos
activos fijos como son: un computador portatil con buena capacidad de memoria de
almacenamiento y con Microsoft Office, asi como un equipo celular con un plan de telefonia
movil que permita Ilamadas y uso de datos ilimitados, asi como acceso a internet. Dentro de
la infraestructura tecnoldgica, se contratara un plan de Internet en las instalaciones de BluFill,
para garantizar conectividad durante las operaciones.

Respecto a las tecnologias de informacion y comunicacion, en la primera etapa de
BIluFill, se contara con servicio de correo electronico gratuito, redes sociales como Facebook,
Instagram y TikTok, y se utilizara Whastapp Business. La implementacion de pagina web y
tienda online se desarrollara en una segunda etapa del emprendimiento, cuando se cuente con

un volumen minimo de ventas que permita su desarrollo e implementacion.

4.3 Descripcion de los requerimientos de produccion y distribucion

La primera linea de productos a comercializar por BluFill a través de sus maquinas
de dispensacion, sera su linea de detergente liquido para ropa “Blu”, la cual sera
comercializada a través de comercio al por menor en tiendas especializadas y ferias de
emprendimiento, donde el producto sera entregado al consumidor final una vez éste realicé

el pago en efectivo del producto. En el primer afio de operacion, la comercializacion se
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realizara principalmente en Ferias de emprendimiento y a través de convenios comerciales
con locales de comercio de productos amigables con el medio ambiente, los cuales se
describen en el numeral 2.4 Portafolio de clientes.

Las ventas realizadas a nuestros aliados comerciales se realizaran con pago de
contado, manejando cero dias de plazo de cartera. Este modelo de pago se mantendra durante
los primeros afios, para garantizar la estabilidad financiera de nuestra operacion.

Asi mismo, y con el objetivo de evitar la inversion en activos y costos fijos, se ha
decidido que la fabricacion de los productos de BluFill sea realizada a través de servicio de
maquila, flexibilizando asi la operacion mientras se logra participacion en el mercado, ya
que, la produccién a través de maquila permite fabricar y comprar Gnicamente las cantidades
que se estiman de acuerdo con la proyeccion de ventas, haciendo que este costo sea variable.

Para el primer afio de operacion, se tiene un estimado de compra al proveedor de
maquila de 3 toneladas (3.000 Kg) de detergente, las cuales se estima, seran adquiridas en
compras de 690 Kg cada 84 dias, lo que representa una rotacion de inventarios de 4,35 veces
en el afio. El periodo de 84 dias se considerd a partir del anlisis realizado en la plataforma
Gestor a las 174 empresas del sector de Hogar y Aseo registradas, encontrando que la

rotacion de inventarios esta dada en promedio por periodos de 84,36 dias.

Figura 7

Rotacion de Inventarios Sector Aseo y Limpieza

Industrizl / Quimico / Linea Hogar y Aseo
Linea Hogar y Aseo (174) =Cifras en Millones de Pesos

INDICADOR 2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008 2007 2006

Rotacién de Cartera 66,66 7423 74,74] 59,51 7268 64,89 66,57 58,68 56,2 594 6272 57,73 61,74] 56,11 54,74

promedig) 6311

e E S e s 7752 2] 79,34 74,75 TBET 7322 88,78 87,79 8978 8855 896 84,07 1035 9133 8805

promedio| 84,36

Fuente: (Gestor Base de Dafaé: S. f)
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Cada compra de 690 Kg representa un costo promedio de 2.778.269 COP, lo que
representa un costo anual de 12.072.240 COP que, a su vez, equivale a un costo promedio de
4.025 COP por cada kilogramo de detergente liquido. Cada entrega de producto se realizara
en garrafas de plastico reciclado de capacidad de 20 Kg y 60 Kg, las cuales se reutilizaran en
cada compra.

Asi mismo, para el primer afio de operacion se acordard con el proveedor de la
maquila de detergente que el pago correspondiente a cada compra se realizara con plazo a 30
dias, lo que permitira que BIluFill cuente con un ciclo de caja de conversion de efectivo de
54 dias. Esto significa, que BluFill financiara 54 dias de inventario equivalentes a 1.557.679
COP.

Tabla 4

Ciclo de Caja de Conversién de Efectivo
CICLO DE CAJA DE CONVERSION DE EFECTIVO

Dias de Cartera 0
Rotacion de Inventarios (dias) 84
Ciclo Operativo (dias) 84
Dias Plazo Pago a Proveedores 30
Ciclo de Caja de conversion de efectivo 54
Valor restante por Financiamiento 1.557.679 COP

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 5

Cuentas por Pagar a Proveedores
CUENTAS POR PAGAR A PROVEEDORES

Costo de Inventario Final Afio 1 2.778.269 COP
Financiacion por Cuentas por Pagar a Proveedores (30 dias)  1.220.590 COP
Valor restante por Financiamiento 1.557.679 COP

Fuente: Elaboracién propia.

Se espera que despues del primer afio de operacion, y de acuerdo con el

comportamiento de ventas de nuestro producto, se pueda incrementar el plazo de pago al
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proveedor a 45 dias y asi sucesivamente hasta llegar a 90 dias, mejorando el flujo de caja de
nuestra operacion.

Para la seleccion del proveedor de maquila mas adecuado para BIuFill, se
identificaron posibles maquiladores con capacidad de produccion de productos de higiene
doméstica avalados por el INVIMA (INVIMA, 2023), donde se encontraron, de una base de
628 establecimientos a nivel nacional, un total de 15 posibles maquiladores en la ciudad de
Bogota. Los cuales fueron evaluados teniendo en cuenta su capacidad de produccion, la
calidad de sus productos, su ubicacion y la afinidad de sus valores corporativos con los de
BluFill, llegando a 3 empresas que cuentan con toda la experiencia para ser maquiladores de
la marca “Blu”, y que se describen a continuacion:

- Cleanlab Colombia

Pagina web: www.cleanlabcolombia.com

Ubicacién: Km 2.5 Via Bogota — Siberia, Parque Industrial Portos Sabana 80, Bodega
46, Cota — Cundinamarca.

Cleanlab Colombia S.A.S. es una empresa colombiana ubicada en la sabana de Bogota,
cuenta con capacidad de produccién avalada por el INVIMA desde el afio 2020, y dentro de
su propoésito de negocio se encuentra el elaborar productos biodegradables, seguros y
efectivos tanto con la limpieza del hogar como con el cuidado del medio ambiente. Dentro
de sus servicios cuentan con servicio de maquila, lo que lo hace una opcidn interesante para
la fabricacion de los productos de BluFill.

- Indubriz

Pagina web: www.indubriz.com

Ubicacion: Carrera 68 B No 10 A — 49, Bogota D.C.


http://www.cleanlabcolombia.com/
http://www.indubriz.com/
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Indubriz S.A.S. es una compariia colombiana con 14 afios de experiencia en el sector de
Aseo y Limpieza, cuenta con productos tanto de cuidado del hogar, cuidado institucional y
cuidado personal. Sus productos son certificados biodegradables, de alta calidad, y con
presentaciones hasta de 20 L. Dentro de sus servicios cuenta con servicio de maquila, apoyo
técnico y regulatorio, lo que lo hace en una buena opcion para la fabricacion de los productos
de la linea “Blu”.

- Bioquimat

Pagina web: www.bioquimat.com

Ubicacién: Km 3.5 Autopista Medellin, Parque Industrial Terminal Terrestre de

Bogota, Bodega 46 Mddulo 7, Bogota D.C.

Bioguimat Ltda es una compafiia con mas de 25 afios en el sector de productos quimicos
para mantenimiento industrial e institucional, con un amplio portafolio de productos dentro
de los que se encuentran detergentes y limpiadores desinfectantes. Sus productos son
responsables con el medio ambiente ademas de ser biodegradables. Cuenta con servicio de
maquila.

Una vez la compra de detergente es realizada a nuestro proveedor de maquila, esta
debe ser entregada en las instalaciones de BluFill (Calle 76 A No 110 -21, Bogota D.C.),
donde sera almacenada en el espacio destinado para tal fin, que hara las veces de bodega
mientras se cuenta con el capital suficiente para arrendar una bodega externa.

Asi mismo, la distribucion de los productos de la linea “Blu” a los puntos de venta de
cada uno de los aliados comerciales de BluFill se realizara los sabados en horario de 10 a.m.
hasta 4 p.m. a través de un vehiculo particular propio de la fundadora, asegurando la mayor

optimizacién del recurso disponible.


http://www.bioquimat.com/
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4.4 Estrategias de financiacion del emprendimiento

Para la determinacion del capital total inicial requerido, para la puesta en marcha de
las operaciones de BIuFill, se consideraron los andlisis de capital de trabajo y CAPEX
requeridos, encontrando asi, un valor de capital inicial de 17.661.415 COP como se describe
en la siguiente tabla:
Tabla 6

Plan Total de Inversion

PLAN TOTAL DE INVERSION
Capital de Trabajo 2.778.269 COP
Inversion en Activos No Corrientes (CAPEX) 14.883.146 COP
Total Plan de Inversion
(Total Capital de Trabajo + Inversion Capex) 17.661.415 COP
Fuente: Elaboracién propia.

Para el andlisis de Capital de Trabajo se consideraron tanto los cambios en cartera
como los cambios en inventarios, donde para el caso de BluFill los cambios en cartera estan
establecidos en cero, dado que se definio realizar todas las ventas de contado, y los cambios
en inventario son iguales a 2.778.269 COP que corresponden al valor de compras a realizar
de detergente liquido cada 84 dias, como se describe en el numeral 4.3. Para asi, tener al final
del ejercicio, un total de capital de trabajo requerido igual al valor de cambio en inventarios.

Para el andlisis de la inversion en CAPEX, se analizaron las 174 empresas del sector
Hogar y Aseo en la base de datos Gestor, y se extrajo del balance general el valor promedio
de Activo no Corriente. Después se dividio el valor promedio de ingresos operacionales para
cada afio entre el valor promedio de activo no corriente, encontrando una relacion entre estos
dos valores. Finalmente se calculd el valor promedio, de la relacién de estos dos valores,

encontrando un factor de 2,40.
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Figura 8

Valor promedio de Activo No Corriente

Industrial / Quimico / Linea Hogar y Aseo
Linea Hogar y Aseo (174) =Cifras en Millones de Pesos

PERDIDAS Y GANANCIAS [ 2020 2019 | 2018 | 2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008 2007 2006
Ingresos Operacionales | 149 715,55' 148 038,55‘ 181 123,07‘ IEB,}TU,ZW‘ 128 827 58| 130.005,26( 100.04891| 9950592 83709,01| 7895857| 7680237 6766123 7139645 6760222 6004102

TOTALACTIVO NO CORRIENTE [ 68.316,68]_67.396,03] 77.791,00] 70.603,73] 58.330,03] 49.630,07 50.820,72] 39.905,85] 34.777,4] 35.927,20] 31.306,11] 27.682,44] 28.918,28] 23.433,12 22.331,31]

Ventas / Activo no corriente 2,19 2,20 2,33 2,38 2,21 2,62 1,97 2,49 2,41 2,20 2,45 2,44 2,47 2,88 2,69
promedio 2,40

Fuente: (Gestor Base de Datos, s. f.).

Este factor de 2,40 establece que por cada peso invertido en Activo No Corriente se
obtendran ventas por valor de 2,40. Por tanto, al considerar la proyeccion de ventas de
detergente liquido que tiene BluFill para el afio nimero 5 por valor de 35.719.549 COP y
dividir este valor por el factor de 2,40, se obtiene una inversion en Activos Fijos (CAPEX) a
realizar en el Afio 1 de 14.883.146 COP para alcanzar las ventas estimadas.

Consolidando los valores de Capital de Trabajo (2.778.269 COP), compuesto por la
Inversion requerida en Cartera (Cero pesos) y la inversion en Inventarios (2.778.269 COP),
junto con la inversién requerida en CAPEX (14.883.146 COP), encontramos que el total de
inversion requerida para la operacion de BluFill para el Afio 1 es de 17.661.415 COP, como
se detalla a continuacion:

Tabla 7

Plan Total de Inversion (detallado)
PLAN TOTAL DE INVERSION

Capital de Trabajo

- Inversién en Cartera 0 COP

- Inversidn en Inventarios 2.778.269 COP
Total Capital de Trabajo 2.778.269 COP
Inversion en Activos No Corrientes (CAPEX) 14.883.146 COP

Total Plan de Inversion

(Total Capital de Trabajo + Inversion Capex)
Fuente: Elaboracion propia.

17.661.415 COP

Esta inversion inicial se destinara para la compra y desarrollo de los siguientes items:
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Tabla 8

Plan de compra y adquisiciones

Descripcion Cantidad Valor
Computador Corporativo 1 5.200.000 COP
Celular Corporativo 1 1.000.000 COP
Maquina de Dispensacion 10 6.509.285 COP
Carro Plegable 90 Kg 1 259.900 COP
Balanza x 10 Kg 2 100.000 COP
Registro Sanitario Invima 1 1.813.961 COP
Compra primer inventario x 690 Kg 1 2.778.269 COP

TOTAL INVERSION 17.661.415 COP
Fuente: Elaboracion propia.

La financiacion de este capital inicial requerido estard dada principalmente por
Aportes de Capital y se espera que estos aportes cubran el 100% de la financiacion requerida
para la entrada en operacion en el primer afio de BluFill. Estos aportes de capital se obtendran
de la siguiente forma:

Tabla 9

Aportes Inversién BluFill

APORTE % FUENTE DEL APORTE
8.220.412,5 COP 46.54% Yenith Martinez — Socia Fundadora
8.220.412,5 COP 46.54% Cecilia Mogoll6n — Socia Fundadora

1.220.590 COP 6.92% Financiacion x Proveedores
17.661.415 COP 100% Aporte Total

Fuente: Elaboracién propia.

El 93,08% del capital inicial requerido para la puesta en marcha de las operaciones
de BIuFill, equivalentes a 16.440.825 COP seran aportados por sus dos socias fundadoras
con aportes iguales por valor de 8.220.412,5 COP, aportes que han sido ahorrados por cada
una de las fundadoras durante los ultimos dos afios. Adicional a esto, se contara con un 6.92%
de financiacion por parte de proveedores, especificamente del proveedor de maquila de
detergente liquido, el cual gracias a la negociacién de pago a 30 dias proporcionard una
financiacion equivalente a 1.220.590 COP, como se detalla en la tabla 5 - Cuentas por pagar

a proveedores en el numeral 4.3.
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Para el desarrollo del plan financiero de BluFill se consider6 un periodo de tiempo de

5 afios, asi como diferentes aspectos tanto internos como externos, que se describen en la

tabla 10. Dentro de estos, se encuentran la proyeccion de ventas para cada uno de los 5 afios,

el aumento tanto en precio como en volumen de ventas proyectado durante este periodo, los

cuales se detallan en mayor profundidad en el numeral 5.4.5 Precio, y parametros como

costos de ventas, gastos de administracion y gastos de ventas, que se detallan a continuacion.

Tabla 10

Variables Andlisis Financiero BluFill

Panel de variables independientes o

. Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
inductoras
Analisis de los ingresos
Ventas $21,600,000 $24,494400 $27,776,650 $31,498,721 $35,719,549
Aumento de Precio 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
Aumento de Volumen 8.00% 8.00% 8.00% 8.00%
Analisis de los costos y gastos
Costo de Ventas 55.89% 55.89% 55.89% 55.89% 55.89%
Gastos de Administracion $ 2,680,000 $ 2,720,200 $2,761,003 $2,802,418 $2,844,454
Aumento en Gastos de Admon 1.5% 1.5% 1.5% 1.5%
Gastos de Ventas 18.00% 18.00% 18.00% 18.00% 18.00%
Analisis de los requerimientos de capital de trabajo
Dias Plazo Cartera 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias 0 dias
Rotacion veces de Inventarios 435:1/x/veces  435:1/x/veces  435:1/x/veces  4.35:1/x/veces  4.35:1/x/veces
Dias Plazo Pago Proveedores 30 dias 30dias 30 dias 30dias 30dias
Ciclo de caja de conversion de efectivo 54 dias 54 dias 54 dias 54 dias 54 dias
Analisis de los requerimientos en activos fijos
Inversiones en Activos Fijos 2.40 $14,883,146
Plazo de Depreciacion 7afos  $2,126,164  $2,126,164 $2,126,164  $2,126,164  $2,126,164
Analisis de los requerimientos de financiacion

Tasa de Impuestos 35%
Relacién Pago (%o distr. Dividendos)
Gradiente de crecimiento del VRC 3%

Tasa de Renta presuntiva

Fuente: Elaboracion propia.

Para la determinacion del costo de ventas de BIuFill, se realizé el analisis de 174

empresas del sector de la industria quimica dedicadas a la Linea de Hogar y Aseo en la base

de datos Gestor, encontrando que en promedio las empresas del sector presentan una
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rentabilidad bruta de 44.11% lo que implica que en promedio el costo de ventas del sector es
de 55.89%, valor que fue considerado para el analisis de nuestro emprendimiento.

Figura 9

Rentabilidad Promedio Empresas Hogar y Aseo

Industrial / Quimico / Linea Hogar y Aseo

Linea Hogar y Aseo (174) *Cifras en Millones de Pesos
INDICADOR 2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008 2007 2006

Ventas 149.71565| 148.038.55| 181.123,07| 168.370,21| 128 827 58| 130.005,26] 100.04891| 9950592 83.709,01| 78.958 57| 76.802.37| 67.661.23] 71.39645 67.602,22| 60.041,02

Crecimiento en Ventas 1.13% -18.27% 7.51% 30.69% -0.91% 29,94% 0.55% 18,87% 6,02% 2.31&4 13.51% -5,23% 5.61% 12,59% 3,84%

Utilidad 6.811.46 6.673,14 9.098,00 9.028.63| 4.946,00] 6.072,97 7.443.77) 6.511.77| 6.262,66| 5.792.48 5.241.47| 3.838.42 4.188,10 3.737.34| 2.985.,58

Crecimiento en Utilidades 2.07% -26,65% 0.77% 82.54% -18.56% -18.42% 14.31% 3,98% 8.12% 10.51% 36.55% -8.35% 12.06% 25,18%| 2840,25%)

Rentabilidad Neta 4.54% 4.50% 5.02% 5.36% 3.83% 4.87% 7.44% 6.594% 7.48% 7.33% 6.82% 5.67% 5.86% 5.52% 4,97%)

Rentabilidad Bruta 37.15% 36,28% 37,719% 42.18% 41.61% 41,78% 49.87% 48,99% 47,99%| 47.63% 48,81% 46,33% 45.67% 45.28%|  44,30%)
Promedio 4. 1M%

Dentro de los costos de ventas que se consideraron para la operacion de BluFill se
encuentran: el costo de maquila, el costo de empaques, costo de etiquetas, maquinas
dispensadoras, los cuales para el primer afio equivalen a un costo total de 12.072.240
COP/Afo.

Para la determinacion de los Gatos de Ventas, que son todos aquellos que permiten
mantener o incrementar las ventas de BIluFill, se realizd6 nuevamente el andlisis en la
plataforma Gestor de las 174 empresas del sector de Hogar y Aseo, esta vez haciendo énfasis
en el Estado de Pérdidas y Ganancias, revisando la proporcion existente entre los Gastos de
Ventas respecto a los Ingresos Operacionales (Ventas), los cuales en promedio representan
el 23,65% de las ventas totales.

Figura 10

Gastos de Ventas promedio empresas Hogar y Aseo

Industrial / Quimico / Linea Hogar y Aseo

Linea Hogar y Aseo (174) *Cifras en Millones de Pesos
PERDIDAS Y GANANCIAS 2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008 2007 2006
Ingresos Operacionales 149715 65( 148 038,55 181.123,07| 168.370,21| 128 827 58| 130.005,26] 100.048 91| 99.505 92| 83 709,01| 78 958 57| 76 802 37| 67 661,23[ 71396 45( 67 602 22| 60.041.02
Costo De Ventas Y De Prestacidn De Servicios 94.090,42| 94.317.34| 112.658.92| 97.349,19| 75.220,84| 73.656,08 50.14468(50.750,32(43.530,20|41.350,51| 39.308.60| 36.311,26] 36.762,91| 36.987.71 33.442 26|
55,78%| 62.85%| B63.71%| B2.20%| 57.82%| 58,39%| 56.66%| 50.12%| 51.00%| 52.00%| 52.37%| 51.18%| 53.67%| 54.32%| 54.71%| 55.70%
UTILIDAD BRUTA 55.625,23| 53.721,21| 68.464,15] 71.021,02| 53.606,73] 54.321,54| 49.904,2348.755,60| 40.178,81| 37.608,05| 37.493,77| 31.349,97 32.613,53| 30.614,51| 26.
Gastos Operacionales De Administracion 25.608,90 18.505,90 23.290.54‘ 21.218.11‘ 2289242 24.136.17| 10.142,99[ 10.449,63[ 8.199,31[ 8.379,23| 8.378.09| 7.016,00| 7.410,90| 7.364,89| 6.543,
12,39% 7. 1% 12.50% 12,86% 12,60% 17.77% 18.57% 10.14% [ 10.50% 9.80%| 10.61%| 10.91%| 10.37%| 10.38%| 10.89%
Gastos Operacionales De Ventas 23.461 43| 29.066,65 35,037,# 35,538,@{ 21954 67| 23 994,50( 29419,77| 28 594 41| 22 530,59| 21 14213 21 137.14[ 18 209 58| 18 669.24| 16 53102
23,65% 15,67% 19.63% 19_90%‘ 23_54%‘ 17.04% 16_46%| 29.41%| 28.74% 25_92%| 26.78%| 27.52% 28_91%| 26,18%| 24.45% 23_57%|
— T T t t t 1

Fuente: (Gestor Base de Datos, s. f.)
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Es decir que, para lograr ingresos en el Afio 1 por valor de 21.600.000 COP, se debe
incurrir en gastos de ventas por un monto de 5.108.400 COP equivalente al 23,65%. Sin
embargo, los gastos de ventas estimados contemplan unicamente la contratacion de una sola
persona por 5 dias durante el mes, por lo cual se ajusta el porcentaje de gastos de ventas a
18.00% de forma tal que, los gastos de ventas tengan un valor anual de 3.888.000 COP.
Dentro de los gastos de ventas de BluFill, se encuentran: personal de ventas y logistica,
transporte y logistica de entregas, campafias de marketing digital, ferias y eventos.

Ahora, para la determinacion de los Gastos Administrativos, que son todos
aquellos que apoyan la administracién de BluFill como gerencia, servicios generales,
contabilidad, recursos humanos, entre otros, y con el objetivo de tomar un valor de
referencia, se analizdé nuevamente el comportamiento de las 174 empresas del sector de
Hogar y Aseo dentro de la plataforma Gestor, revisando en este caso la relacion entre 10s
Gastos Operacionales de Administracion y los Ingresos Operacionales, obteniendo un
valor promedio de 12,39%.

Figura 11

Gastos de Administracion promedio empresas Hogar y Aseo

Industrial / Quimico / Linea Hogar y Asea
Linea Hogar y Aseo (174) *Cifras en Millones de Pesos

PERDIDAS Y GANANCIAS 2020 2018 2018 2017 | 2018 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2008 2007 2006
Ingresos Operacionales 149 715,65 145 038,55| 181 123, 07| 168 370_21| 128 827 58 130 ﬂnE_ZGH 99.505,92| 83.709,01] 78.958,57| 76.802,37| 67.661,23] 71.396.45| 67 602,22 60.041,02)
Costo De Ventas Y De Prestacién De Servicios 94.090,42] 94.317,34| 112.658,92 97.349,19 75.220,84| 73.656,08] 50.144,68] 50.750,32[ 43.530,20] 41.350,51] 39.308,60] 36.311,26] 38.782,91] 36.987,71] 33.442 26|
55,78% 62.85% 63.71% 62.20% 57.82% 58.39% 56.66% 50.12%| 51.00%| 52.00%| 5237%| 5118%| 5367%| 5432%| 54.71%| 55.70%
UTILIDAD BRUTA 55.625,23| 53.721,21| 68.464,15 71.021,02| 53.606,73| 54.321,54| 49.904,23) 48.755,60| 40.178,81| 37.608,05| 37.493,77| 31.349,97| 32.613,53| 30.614,51 26.598,76|
Gastos Operacionales De Administracién 25 608,90] 18506,90| 23 ZSH,HA' 21 216,11| 2289242| 24 135,17' 10142 99| 10 449,63 819931 5,379,23‘ B,STB,E{ 7.016,00] 741090 736483 654350
12,39% A% 1250%|  12.86%| 12.60%| 17.77% 18.57%|  10.14%| 10.50% 9.80%| 1061%| 1097%| 10.37%| 10,38%| 10.89%| 10.90%

Fuente: (Gestor Base de Datos, s. f.)

Por tanto, para el Afio 1, y considerando como valor de referencia 12,40% de Gastos
Administrativos sobre el total de los ingresos, se tiene que el valor a destinar para estos

gastos es de 2.680.000 COP, considerando unas ventas iniciales de 21.600.000 COP. Los
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gastos de administracion considerados son: plan de internet y telefonia y salario gerente
general, los cuales suman un total de 2.680.000 COP.

Para los parametros referentes a capital de trabajo, y de acuerdo con lo descrito en el
numeral 4.3, se consideraron: cero dias para plazo de cartera, rotacion de inventarios por
4.35 veces en el afio equivalentes a 84 dias y 30 dias de plazo para pago a proveedores.

Para el analisis de depreciacion de los activos se consideraron 7 afios, asi como, una tasa
de impuestos de 35% que corresponde al valor promedio que las empresas en Colombia
deben pagar de impuestos sobre las utilidades generadas. Todas estas informaciones se
consideraron para el desarrollo de los tres estados financieros que se presentan a

continuacion: Estado de Pérdidas y Ganancias, Flujo de Caja o Efectivo y Balance General.

1. Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias de BIuFill puede observarse en la tabla 11, donde se
encuentra la proyeccion de ventas para cada uno de los primeros 5 afios, periodo que fue
considerado para el anélisis financiero, donde se espera para el Afio 1 tener un total de ventas
de 21.600.000 COP que incrementara afio a afio hasta alcanzar un total de 35.719.549 COP
en el Afo 5. Asi mismo, se describe el costo de ventas a tener cada afio, que esta dado
principalmente por la compra de inventario de detergente, donde al restar este valor del valor
de ventas encontramos la Utilidad bruta de la operacion en cada uno de los 5 afios.

Para los primeros afios de operacion de BluFill no se tiene considerado realizar ningin
préstamo bancario para financiamiento, por lo cual los gastos financieros se consideraron en
cero, haciendo que la utilidad operacional sea igual que la utilidad gravable. Finalmente, a
esta utilidad gravable se le resta el valor a pagar de impuestos, valor que es igual al 35% de

la utilidad gravable, para encontrar la utilidad neta.
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Tabla 11

Estado de Pérdidas y Ganancias

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ 10,264,266.56 $ 10,418,230.56 $ 10,574,504.02 $ 10,733,121.58 $ 10,894,118.41

Ventas $ 21,600,000 $ 24,494,400 $ 27,776,650 $31,498,721 $ 35,719,549
Inventario Inicial $0 $2,778,269 $ 3,150,557 $3,572,732 $ 4,051,478
Compras $ 14,850,509 $ 14,062,208 $ 15,946,544 $ 18,083,381 $ 20,506,554
Disponible $ 14,850,509 $ 16,840,477 $ 19,097,101 $ 21,656,113 $ 24,558,032
Inventario Final $2,778,269 $ 3,150,557 $ 3,572,732 $4,051,478 $ 4,594,376
Costo de Ventas $12,072,240 $ 13,689,920 $ 15,524,369 $17,604,635 $ 19,963,656
Utilidad Bruta $9,527,760 $ 10,804,480 $ 12,252,280 $ 13,894,086 $ 15,755,893
Gastos de Administracién $ 2,680,000 $ 2,720,200 $ 2,761,003 $2,802,418 $2,844,454
Gastos de Depreciacion $ 2,126,164 $ 2,126,164 $ 2,126,164 $ 2,126,164 $ 2,126,164
Gastos de Ventas $ 3,888,000 $ 4,408,992 $ 4,999,797 $ 5,669,770 $ 6,429,519
Utilidad Operacional $ 833,596 $ 1,549,124 $2,365,317 $3,295,734 $ 4,355,756

Gastos Financieros $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad Gravable $ 833,596 $ 1,549,124 $2,365,317 $3,295,734 $ 4,355,756
Impuestos $ 291,759 $542,193 $ 827,861 $ 1,153,507 $1,524,515
Utilidad Neta $ 541,838 $ 1,006,931 $ 1,537,456 $2,142,227 $2,831,242

Fuente: Elaboracion propia.

Asi entonces, tenemos que para el Afo 1 la utilidad neta de BluFill sera igual a
541.838 COP, la cual irda aumentando hasta alcanzar en el Afio 5 una utilidad neta de

2.831.242 COP.

2. Proyeccion de Flujo de Caja o Efectivo

A partir del estado de pérdidas y ganancias, donde calculamos la utilidad neta, se
desarrollé el flujo de caja por método indirecto (ver Tabla 12), en el cual totalizamos tanto
los ingresos como los egresos de BluFill durante los 5 afios considerados para el anélisis
financiero.

Teniendo el total de Ingresos y Egresos para cada uno de los 5 afios, se calcul6 el saldo de
caja para cada afio al restar del valor de ingresos el valor de egresos correspondiente. Asi

mismo, se calculd el saldo de caja acumulado afio a afio, al sumar el saldo de caja de cada
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afio con el saldo del afio inmediatamente anterior, encontrando que el saldo acumulado de

caja al final del Afio 5 seré de 20.084.389 COP.

Tabla 12

Flujo de Caja

Ingresos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Operacional $ 833,596 $ 1,549,124 $ 2,365,317 $ 3,295,734 $ 4,355,756
Depreciacion $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164
Ctas x Pagar con Proveedores $ 1,220,590 -$ 64,792 $ 154,877 $ 175,630 $ 199,165
Aporte de Capital $17,661,414 $0 $0 0 0
Préstamos Bancarios $0 0 $0 0 0
Total Ingresos $21,841,764 $ 3,610,496 $ 4,646,357 $ 5,597,528 $ 6,681,085
Egresos

Efectivo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cambio en Cartera $0 $0 $0 $0 $0
Cambios en Inventarios $ 2,778,269 $ 372,288 $422,175 $ 478,746 $ 542,898
ocsg’ri;i‘i'vge Trabajo bruto $2,778,269 $372,288 $422,175 $ 478,746 $542,808
EgvAella’sElc)J(r; en No corrientes $14,883.146

PLAN DE INVERSION $17,661,414 $ 372,288 $ 422,175 $ 478,746 $ 542,898
Gastos Financieros $0 $0 $0 $0 $0
Amortizacién de Pasivos $0 $0 $0 $0 $0
Dividendos 0 $0 $0 $0 $0
Impuestos $0 $ 291,759 $ 542,193 $ 827,861 $ 1,153,507
Total Egresos $17,661,414 $ 664,047 $ 964,368 $ 1,306,607 $ 1,696,405
SALDO DE CAJA $ 4,180,350 $ 2,946,449 $ 3,681,989 $ 4,290,922 $ 4,984,680
%2'320 ACUMULADO DE $4,180,350 $7,126,799 $ 10,808,788 $ 15,099,710 $ 20,084,389

Fuente: Elaboracidon propia.

3. Balance general proyectado.

A partir del estado de Flujo de Caja, se construyé el Balance General que se muestra en

la tabla 13.

Para el célculo del patrimonio, en el Afio 1 consideramos el aporte de capital realizado

por los socios y la utilidad neta del ejercicio de este afio, los cuales al sumarse dan como

resultado un patrimonio total de 18.203.252 COP. Para este analisis del primer afio, no se

considerd ningun tipo de reserva dado que es nuestro primer afio de operacion. Para aplicar
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la reserva legal, debemos tener presente que por ley en Colombia todas las empresas deben
tener una reserva legal equivalente al 50% de sus aportes de capital, y para el caso de BluFill
que tiene un aporte de capital de 17.661.414 COP, su reserva legal debe ser de 8.830.707
COP.

Para el caso de BluFill la utilidad retenida sera igual al 90% de la utilidad neta, dado que
no se tiene considerado realizar reparticion de dividendos a los socios durante los primeros
5 afios, llegando a alcanzar una utilidad retenida igual a 4.705.606 COP en el Afio 5.

Tabla 13

Balance General

Activos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Caja + Bancos $ 4,180,350 $ 7,126,799 $ 10,808,788 $ 15,099,710 $ 20,084,389
e tewdors Cumtasx g o0 o0 50 0
Inventarios $ 2,778,269 $ 3,150,557 $ 3,572,732 $4,051,478 $ 4,594,376
Activos Corrientes $ 6,958,619 $ 10,277,356 $ 14,381,520 $ 19,151,187 $ 24,678,765
Activo Fijo Bruto $ 14,883,146 $ 14,883,146 $ 14,883,146 $ 14,883,146 $ 14,883,146
Depreciacion Acumulada $2,126,164 $ 4,252,327 $ 6,378,491 $ 8,504,655 $ 10,630,818
Activo Fijo Neto $ 12,756,982 $ 10,630,818 $ 8,504,655 $ 6,378,491 $ 4,252,327
Total Activos $ 19,715,601 $ 20,908,174 $ 22,886,174 $ 25,529,678 $ 28,931,092
Pasivos

Obligaciones Financieras $0 $0 $0 $0 $0
Ctas x Pagar Proveedores $1,220,590 $ 1,155,798 $1,310,675 $ 1,486,305 $ 1,685,470
Impuestos x Pagar $291,759 $542,193 $ 827,861 $ 1,153,507 $ 1,524,515
Pasivos Corrientes $1,512,348 $1,697,991 $2,138,536 $2,639,812 $ 3,209,985
Pas. Fin . Largo Plazo $0 $0 $0 $0 $0
Total Pasivos $1,512,348 $1,697,991 $ 2,138,536 $ 2,639,812 $ 3,209,985
Patrimonio

Capital $17,661,414 $17,661,414 $17,661,414 $17,661,414 $17,661,414
Reserva Legal 0 $54,184 $ 154,877 $ 308,622 $ 522,845
Otras Reservas 0 0 0 0 0
Utilidad del Ejercicio $541,838 $ 1,006,931 $ 1,537,456 $ 2,142,227 $2,831,242
Utilidad Retenida $ 487,654 $ 1,393,892 $ 2,777,602 $ 4,705,606
Total Patrimonio $ 18,203,252 $19,210,183 $ 20,747,639 $ 22,889,866 $ 25,721,107
Pasivos + Patrimonio $ 19,715,601 $ 20,908,174 $ 22,886,174 $ 25,529,678 $ 28,931,092
Control $0 $0 $0 $0 $0
Reserva Legal del 50% $ 8,830,707 $ 8,830,707 $ 8,830,707 $ 8,830,707
Reserva Legal Ilimitada $54,184 $ 154,877 $ 308,622 $ 522,845

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Célculo Punto de Equilibrio

De acuerdo con el analisis de costos y gastos realizado para la operacion de BIuFill,
tenemos que para alcanzar las ventas estimadas de 21.600.000 COP para el Afio 1 de
detergente liquido “Blu”, se debe incurrir en costos de ventas equivalentes al 55.89% del
total de las ventas, es decir un total de 12.072.240 COP, dentro de los cuales se encuentra
principalmente el costo de maquila del detergente. De acuerdo con estos costos,
obtenemos una utilidad Bruta de 9.527.760 COP equivalente al 44,11%, valor que se
encuentra alineado al promedio manejado por las empresas del sector de Hogar y Aseo.

Asi mismo, y con el objetivo de calcular la Utilidad Operativa, que corresponde a la
Utilidad Bruta menos los Gastos de Administracion y Gastos de Ventas, encontramos que
los Gastos de Administracion para la Operacion en el Afio 1 de BluFill son de 2.680.000
COP equivalentes al 12,40% de las ventas. Adicional, los Gastos de Ventas corresponden
al 18.00% de acuerdo con lo establecido en nuestro analisis y que equivale a 3.888.000
COP. Por tanto, al descontar estos valores de la Utilidad Bruta junto con el valor de la
depreciacién, encontramos una Utilidad Operacional de 833.596 COP para el Afio 1,
como se muestra en el Estado de Pérdidas y Ganancias (Tabla 11).

Por tanto, teniendo en cuenta los gastos de administracion de 2.680.000 COP que son
los gastos fijos de mayor peso en la operacién de BluFill, y considerando la proporcion
de los Costos de Ventas (55.89%) y Gastos de Ventas (18.00%) encontramos que el punto
de equilibrio, que corresponde al valor minimo de ventas para cubrir los costos y gastos
fijos y variables, es de 10.264.266,56 COP. Es decir que, en el Afio 1, BluFill minimo
debe vender 10.264.266,56 COP para mantener su operacidn, sin generar ninguna

utilidad.
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Tabla 14

Punto de Equilibrio Afio 1 BluFill
PUNTO DE EQUILIBRIO BluFill ANO 1

Ventas BluFill Ao 1 21.600.000 COP
Gastos Fijos (Gastos de Administracion) 2.680.000 COP
Costo de Ventas (%) variable 55.89%
Gastos de Ventas (%) variable 18.00%
Costos y Gastos (%) variable 73.89%

Punto de Equilibrio

(Gastos Fijos / 1 — Costos y Gastos %)
Fuente: Elaboracion propia.

10.264.266,56 COP

Aplicando este mismo andlisis para los siguientes 5 afios e incluyendo los incrementos
en ventas por precio (3,5%) y volumen (5,0%) mencionados en el apartado 5.4.5 Precios,
encontramos el punto de equilibrio (minimo de ventas) para cada afio:

Tabla 15

Punto de Equilibrio a 5 Afios
PUNTO DE EQUILIBRIO A5 ANOS

Ano 1 10.264.266,56 COP
Afo 2 10.418.230,56 COP
Afo 3 10.574.504,02 COP
Afo 4 10.733.121,58 COP
Afio 5 10.894.118,41 COP

Fuente: Elaboracion propia.

5. Flujo de Caja Libre

El estado financiero que en realidad nos va a permitir tomar decisiones financieras
respecto al manejo de la compafiia BluFill sera el flujo de Caja Libre (Tabla 16).

El primer punto de nuestro Flujo de Caja es la utilidad operativa, la cual tiene un valor de
833.596 COP para el Afo 1y de 4.355.756 COP para el Afio 5, de acuerdo con la utilidad
operativa encontrada en los estados financieros anteriormente expuestos. Para el analisis de
flujo de caja libre, también debemos considerar el valor de depreciacion y amortizacion de

nuestros activos fijos no corrientes para determinar cual es el flujo total y real que tenemos
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en la caja, dado que estos valores de depreciacion son causados afio a afio, pero en realidad
nunca han salido de la caja. Por tanto, para un adecuado gerenciamiento debemos incluirlos
para conocer el efectivo con que en realidad cuenta la compaiiia.

Con los valores de Utilidad Operativa, Impuestos Operativos y Depreciacion, podemos
encontrar el Flujo Operativo para cada afio. Ya calculado el Flujo Operativo debemos incluir
los incrementos en el capital de trabajo neto operativo que corresponden a la Cartera 'y a los
Inventarios. Para esto, debemos tener en cuenta que la inversion a realizar en Cartera e
Inventarios para la operacion del Afio 1 se debera realizar en el Afio cero, es decir al inicio
de la puesta en marcha de la operacion, y esta inversion sera igual al Cambio de Cartera y
Cambio de Inventarios que tenemos en nuestro estado de Flujo de efectivo (Tabla 12) menos
la financiacion dada por los proveedores en las Cuentas por Pagar a proveedores. Para el caso
de BIuFill, la inversion inicial para capital de trabajo neto operativo a realizar en el afio cero
es de 1.557.679 COP. Esta misma operacion la aplicamos para cada uno de los 5 afios de
analisis.

Asi mismo, debemos incluir los incrementos en activos fijos no corrientes (CAPEX), para
esto el total de inversion en CAPEX debemos incluirlo nuevamente en el Afio cero que sera
donde se hara la inversion inicial para la operacion de los primeros 5 afios, como inicialmente
solo tendremos inversion de CAPEX en el afio cero, los demas afios apareceran en cero en
esta cuenta, como se muestra en la Tabla 16.

Finalmente, para encontrar el Flujo de Caja libre para los 5 primeros afios de operacion de
BluFill, debemos restar del Flujo Operativo calculado para cada afio los incrementos en el
capital de trabajo neto operativo y los incrementos en los activos fijos (CAPEX), quedando

asi un valor total estimado de Flujo de caja operativo para el Afio 5 de 4.603.360 COP.
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Flujo de Caja Libre
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Utilidad operativa (EBIT) $833596  $1549124 $2365317 $3295734  $4,355756
(-) Impuestos operativos $ 291,759 $542,193 $ 827,861 $1,153,507 $1,524,515
(+) Depreciacion y amortizaciones $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164 $2,126,164
() Flujo operativo $2668001 $3133004 $3663619 $4268391 $ 4,957,405
o operatng 1 captal ce rabalo $1557,679  $437080  $267,298  $303116  $343733  $354,045
(-) Incremento en los activos fijos $ 14,883,146 $0 $0 $0 $0 $0

(=) Flujo de caja libre (operativo)  -$16,440,825  $2230921 $2865797 $3:360504 $3924658  $ 4,603,360

Fuente: Elaboracion propia.

6. Valor Presente Neto

Cuando ya contamos con el flujo de caja libre operativo, tenemos el flujo de efectivo que

deja el ejercicio de cada afio para hacer la evaluacion del valor presente neto. Al contar con

la tasa WACC para cada uno de los 5 primeros afios, encontramos un valor presente neto de

3.266.672 COP considerando el Patrimonio como Valor Terminal y un valor de 5.280.983

COP considerando el Valor Terminal con Perpetuidad, en ambos casos se obtienen valores

positivos, confirmando la viabilidad financiera de nuestro emprendimiento BluFill.

Tabla 17

Valor Presente Neto

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(=) Flujo de caja libre (operativo) -$ 16,440,825 $ 2,230,921 $ 2,865,797 $ 3,360,504 $ 3,924,658 $ 4,603,360
Deuda $ $0 $0 $0 $0 $0
Patrimonio $ $18,203,252 $19,210,183 $20,747,639 $22,889,866 $25,721,107
Estructura de Capital $18,203,252 $19,210,183 $20,747,639 $22,889,866 $25,721,107
Kd 14.30% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Ke 17.80% 17.80% 17.80% 17.80% 17.80% 17.80%
WACC 17.80% 17.80% 17.80% 17.80% 17.80%
VNA. fCIO. . $3266,672 $20984510 $21,853956 $22,383,456 $22,443,053 $ 21,834,556
(Patrimonio como Valor Terminal)
VAT D $5280983 $23357,368 $24,649,183 $25676,234 $26,321946 $ 26,403,892

(Valor Terminal con Perpetuidad)

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Estrategia para el relacionamiento con los clientes y grupos de interés
A continuacion, se presenta la estrategia de mercadeo que ha sido disefiada para el
lanzamiento y consolidacion de BluFill en el mercado, a través del adecuado relacionamiento

con nuestros clientes, consumidores finales y grupos de interés.

5.1 Estrategia de marca (Branding)

Pensando en una adecuada estrategia de marca, nuestro emprendimiento tiene por
nombre BIluFill, con el objetivo de hacer referencia en el mismo nombre a su proposito de
cuidar el medio ambiente y a su estrategia de circularidad con la reutilizacion de empaques a
traves de sistemas de recarga o dispensacion, asi, “Blu” denota la pronunciacion en espafiol
de la palabra en inglés “Blue” que significa azul, asociando nuestro planeta tierra conocido
también como el planeta azul, y “Fill” palabra en inglés que traduce llenar o rellenar, para
asi lograr comunicar a través de nuestro nombre que BluFill busca proporcionar al mercado
“rellenos azules”. Estos “rellenos azules” corresponden a nuestra linea de productos que
buscan contribuir al desarrollo de alternativas de consumo responsable que cuiden de la salud
de nuestros usuarios, la higiene y limpieza de los espacios en que estos habitan al mismo
tiempo que cuidan y protegen el medio ambiente, ya que estan disefiados a partir de
ingredientes biodegradables seguros, no tdxicos y no corrosivos. Los cuales podran rellenar
un mismo envase un gran nimero de veces antes de que éste sea desechado, evitando asi la
generacion de residuos plasticos, que terminan en nuestras fuentes hidricas.

Nuestra marca empresarial BluFill, a su vez, esta acompafiada en su logo de una flor
de Loto, a través de la cual caen gotas que son purificadas por la flor antes de que éstas
lleguen al depdsito de agua que la alberga, simbolizando asi el propésito de BluFill de

proporcionar soluciones que no contaminen las fuentes hidricas. La flor de Loto fue
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seleccionada como imagen de nuestro logo ya que es una flor sagrada que por su particular
ciclo de vida representa el renacimiento de la vida a pesar de las dificultades del medio en
que esta pueda encontrarse (Robinson, 2023), lo que simboliza como BluFill a través de sus
productos busca cuidar no sélo la salud y hogar de nuestros consumidores, sino que también
busca proteger el medio ambiente a pesar del alto nivel de contaminacion que hoy existe;
buscando asi, sembrar la semilla del consumo responsable para que a largo plazo nuestro
medio ambiente pueda resurgir, como lo hace la flor de Loto.

Figura 12

Logo BluFill

L 2 BluFill

<< >>

Fuente: Elaboracion propia.

Para complementar nuestra marca e imagen, se escogié también, el color azul como
el color predominante en diferentes tonalidades, ya que el azul se relaciona con elementos de
la naturaleza como el agua y el aire, al mismo tiempo que inspira sentimientos de seguridad
y confianza y proporciona sensacion de frescura (Saavedra, 2022), asociaciones que como
marca esperamos fortalecer estableciendo relaciones de seguridad y confianza con nuestros
clientes y consumidores finales de forma que a través de nuestros productos puedan alcanzar
los niveles de limpieza, cuidado y frescura que desean para sus espacios al mismo tiempo

que protegen las fuentes hidricas, y el medio ambiente en general.
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Las diferentes tonalidades de azul en nuestra imagen buscan comunicar e inspirar las

siguientes sensaciones en nuestros consumidores:

Figura 13
Colores BluFill
Azul celeste: proteccion, calma, confianza y pureza.
@ 00bfeb Azul turquesa: crecimiento, creatividad y frescura.
@ 026e93 Azul marino: compromiso.
. 00u766 Azul oscuro: verdad y estabilidad.

Fuente: Elaboracién propia.

Finalmente, para los textos de la marca hemos seleccionado las siguientes fuentes:

para titulos se seleccion6 Green Vibes, mientras que para subtitulos y parrafos Monserrat.

5.2 Gestidn de las comunicaciones y las relaciones publicas del emprendimiento

Para la gestion de nuestra imagen corporativa y relaciones publicas, BluFill ha
establecido que los elementos visuales de la marca seran: su Logotipo, versiones del logotipo,
paleta de colores, fuentes, e imagenes fotograficas propias, los cuales estaran en contacto con
nuestros clientes y usuarios en diferentes espacios como: puntos de venta, productos,
empaques, etiquetas, maquinas dispensadoras, uniformes corporativos, campafias de
publicidad, correos y comunicaciones corporativas, canales de servicio al cliente, pagina web
y redes sociales, en donde se generard interaccion de nuestros clientes y usuarios con la

marca.
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Figura 14

Etiqueta Detergente Blu
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Fuente: Elaboracion propia.

INGREDIENTES PRECAUCIONES

El disefio de etiquetas de los productos de la marca Blu estara a cargo del equipo de
Mercadeo y ventas, mientras que la informacion técnica y regulatoria que esta contenga sera
desarrollada por el area de desarrollo de productos y aprobada por un asesor externo
especializado en asuntos regulatorios, con el objetivo de comunicar los valores de la marca,
manteniendo la calidad técnica y el cumplimiento regulatorio.

Figura 15

Mockup Redes Sociales BluFill

5 BIUFill

Fuente: Elaboracidn propia.



66

Inicialmente BluFill, contaré con linea de Whatsapp Business, y redes sociales como:
Instagram, Facebook y Tik Tok. Todas las publicaciones realizadas a través de estos canales
de comunicacidn seran generadas por nuestro equipo de ventas y mercadeo, manteniendo los
lineamientos definidos para el manejo de la marca BIluFill, y para su publicacién seran
previamente aprobadas por la fundadora Yenith Martinez, o quien haga las veces de Gerente
de Mercadeo.

En una segunda fase se desarrollara la pagina web de BluFill, en donde se incorporara
la tienda online y un blog, con informacion sobre nuestros productos, recomendaciones de
consumo sostenible, asi como eventos y ferias en los que nuestra marca tenga participacion.
Figura 16

Uniforme BluFill

N\ /&
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Fuente: Elaboracion propia.

Las relaciones publicas se fortaleceran a través de la participacion en ferias
comerciales y de emprendimiento, para lo cual se ha disefiado un modelo de stand que pueda
funcionar en diferentes formatos (Ver Anexo A), asi como también se disefiaran uniformes

para nuestros colaboradores acordes con nuestro manual de marca.
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5.3 Proceso de ventas

El proceso de ventas de BIluFill estard enfocado en dos rutas estratégicas para el
adecuado posicionamiento de su marca Blu y su penetracion de mercado. La primera ruta
estara dedicada a la identificacion y desarrollo de aliados comerciales que sean afines al
proposito de BluFill de trabajar por incentivar el consumo responsable y sostenible en nuestra
sociedad; para esto, BluFill participara en diferentes ferias de emprendimiento sostenible con
el objetivo de conocer nuevos aliados comerciales, asi como también, se hard una revision
periodica en sectores estratégicos de la ciudad como Chapinero, Usaquén, Salitre,
Teusaquillo, Suba y Barrios Unidos que permitan la identificacion de nuevos espacios de
comercio sostenible. Una vez identificados, se procedera a revisar con cada uno de ellos la
posibilidad de desarrollar alianzas comerciales conjuntas como se describe en el numeral 3.4
Procesos de Negocio. Este proceso de identificacion de aliados comerciales sera

responsabilidad del area de Ventas y mercadeo.

La segunda ruta estratégica de nuestro proceso de ventas estard enfocada en la
promocion y posicionamiento de nuestra marca Blu, con la cual se busca convertir ventas
directamente en los puntos de venta de nuestros aliados comerciales. Para esto se estableceran
estrategias de marketing digital a través de redes sociales para dar a conocer nuestra
propuesta de consumo responsable, esperando llegar en promedio mes a un total de 4000
personas (100%), de las cuales se espera que un total de 3000 estén ubicadas en la ciudad de
Bogota y/o alrededores (75%), y asi mismo lograr que al menos 1000 (25%) de ellas puedan
contactarnos a través de mensaje directo o correo electrénico preguntando sobre nuestros

productos, precios y puntos de ventas, para finalmente llegar a un minimo de venta convertida
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en 250 (6.3%) personas al mes, como se muestra en nuestro embudo de conversion (Figura
17).
Figura 17

Embudo de Conversién
4000

100%

Atraccion

N® de impresiones
3000

Alcance 75%

1000

Interacciones 25%

Conversion 250

Ventas realizadas 6.3%

Fuente: Elaboracién propia.

5.4 Plan de mercadeo
5.4.1 Investigacion de mercado

BluFill a través de sus soluciones de consumo responsable estara participando del
mercado de consumo masivo, especificamente en el sector productos de aseo y limpieza para
el cuidado del hogar. Razon por la cual, a la hora de analizar el mercado, sus oportunidades
y amenazas nos centramos en la evaluacion de este segmento.

De manera general, los productos de aseo y limpieza son productos indispensables en
los hogares, ya que ayudan al buen estado de estos, manteniendo los espacios, ropas e
implementos del hogar agradables y sin gérmenes. Sin embargo, con la llegada de la

pandemia por COVID-19, éstos tomaron una mayor relevancia y se convirtieron en productos
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mas que esenciales para los hogares y personas en general, convirtiéndose en una herramienta
vital para controlar y mitigar cualquier riesgo de infeccion, aumentando asi para el afio 2021
su volumen de venta hasta en un 11% en promedio (Passport, 2022a) en comparacion al
volumen de ventas presentado en el afio 2020. Este comportamiento, se mantuvo de igual
forma en 2022, donde productos basicos como detergentes y auxiliares de lavado registraron
un volumen positivo en ventas (Passport, 2023), a diferencia de otras categorias de cuidado
del hogar con disminucién en ventas. Demostrando asi, que este tipo de productos hacen
parte de la canasta basica de los consumidores, manteniendo su volumen de ventas y en
algunos casos incrementandolo afio tras afio.

En Colombia, para el afio 2021 la categoria de productos de aseo y limpieza para el
hogar tuvo un total de ventas de 3215,7 billones de pesos colombianos (Passport, 2022a), las
cuales incluyen segmentos como: Ambientadores, Blanqueadores, Lavalozas, Insecticidas
para el Hogar, Productos para Lavado de Ropa, Productos para Limpieza de Superficies,
Productos para el Cuidado de Bafios y Ceras Abrillantadoras.

Dentro de los segmentos que encierra el mercado de productos de limpieza para el
cuidado del hogar, los productos de mayor consumo son aquellos destinados al cuidado de la
ropa, esta categoria especificamente alcanzé ventas en el afio 2021 por valor de 1807,2
billones de pesos colombianos (Passport, 2022a), donde incluye productos como:
Detergentes de Ropa, Suavizantes, Ayudantes de Lavado y Limpiadores para Alfombras. De
acuerdo con cifras de Passport Euromonitor, estas ventas reportadas en el afio 2021
corresponden a la venta de 692 millones de unidades de productos para el cuidado de la ropa,
en presentaciones por: 200 g, 250 g, 300 g, 400 g, 500g, 800 g, 900 g, 1000 g, 3000 g y 5000

g, tanto en formatos polvo como liquido.
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Asi, con el objetivo de calcular la cantidad en Toneladas de productos detergentes
vendidos en Colombia para el cuidado de la ropa, se procedié a multiplicar la cantidad de
unidades de empaque vendidas en el afio 2021 por el peso de producto indicado en éste,
obteniendo asi, que en el pais se vendieron para el afio 2021 la totalidad de 412.337,4
toneladas de productos detergentes entre formato polvo y liquido, donde 165.354,50
toneladas corresponden a producto polvo y 246.982,90 toneladas a producto en formato
liquido (Ver Anexo B).

De acuerdo con los datos anteriores, se encontré que el mercado total de detergente
en Colombia corresponde a 412.337,4 toneladas. Sin embargo, como BIluFill estara
compitiendo inicialmente en la categoria de detergente liquido, su mercado total disponible
(TAM) a analizar corresponde Unicamente a la categoria de formato liquido donde para el

mercado colombiano tenemos un total de 246.982,90 toneladas.

5.4.1.1 Participacion de Mercado.

Conociendo ya el mercado total de detergente liquido en Colombia, y con el fin de
determinar el alcance que tendra BluFill en la participacion de mercado en su primer afio de
operacion, se tuvieron en cuenta las siguientes consideraciones: BluFill iniciara operaciones
en la ciudad de Bogota, la cual segln el censo del afio 2018 cuenta con 2.446.244 hogares
(Bogota Cémo vamos, s. f.), lo cuales estan conformados en promedio por 2,9 integrantes.
De esta totalidad de hogares censados, el 15,4% se encuentran ubicados en la localidad de
Suba, lo que corresponde a 375.726 hogares (Moreno Baron, 2020) aproximadamente. El
analisis de participacion de mercado se decidio realizar considerando los datos de la localidad
de Suba, teniendo en cuenta que es una de las méas pobladas de la ciudad de Bogotd, y cuenta

con diversidad de estratos sociales y perfiles de consumidor, por lo que se convierte en una
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muestra representativa de las dindmicas de la ciudad, para determinar el mercado que puede
ser atendido por BluFill.

Asi mismo, y considerando una frecuencia de compra por parte de los hogares de 4,9
veces por afio de productos detergentes como Fab, segun reporte de la consultora Kantar
(Benavides, 2019) y asumiendo que en cuanto detergente liquido la presentacion de mayor
rotacién es la de 1,8 L (1,8 Kg), tenemos que en promedio un hogar colombiano consume al
afio 8,82 Litros de detergente liquido, valor que redondearemos en 9 Litros. Adicional, y para
efectos de célculo asumiremos que los productos tendran una densidad equivalente a 1

Kg/Litro, por tanto, los 9 Litros seran equivalentes a 9 Kilogramos de producto.

Figura 18

Marcas Populares en Cuidado del Hogar

LAS MARCAS MAS POPULARES EN CUIDADO DE HOGAR

o Penetracion Frecuencia de compra
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Fuente: (Benavides, 2019)



72

Asi, teniendo en cuenta el consumo estimado por hogar para detergente liquido (9
KQg), y los hogares existentes en la localidad de Suba de acuerdo con el Gltimo censo,
encontramos un mercado posible (SAM) de 3.381.534 Kg de detergente liquido al afio. De
este mercado, BIuFill buscara comercializar sus productos a través del canal de tiendas de
conveniencia a través de sus aliados comerciales (Tiendas de consumo responsable), que de
acuerdo con cifras de Passport Euromonitor (Passport, 2022b) tienen una participacion del
0,3% del total de ventas de este tipo de productos en Colombia. Por tanto, el mercado objetivo
(SOM) de BIuFill sera alcanzar un volumen de ventas de 10.000 Kg (10,0 MT) que
corresponderan a una participacion del 0,004% respecto al total del mercado de detergente

liquido en Colombia.

Tabla 18

Participacion de Mercado BluFill

Participacion de Mercado BluFill

Mercado Total Colombia (Kg) (TAM) 246.982.900
Hogares Bogota 2.446.244
Hogares Localidad Suba 375.726
Consumo promedio detergente liquido x hogar afio (Kg) 9
Consumo Detergente Liquido Localidad Suba (Kg) (SAM) 3.381.534
Participacion Canal Venta Directa 0,30%
Mercado Objetivo BluFill (Kg) (SOM) 10.000
Participacion de Mercado BIluFill (Kg) 0,004%

Fuente: Elaboracion propia.

Por tanto, BIuFill tendra como objetivo alcanzar en sus primeros afios de operacién
un volumen objetivo de ventas de 10.000 Kg/Afio, iniciando en su primer afio con el 30% de

este volumen equivalente a 3.000 Kg/Afio.
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Figura 19

Canales de Distribucion Mercado Cuidado de la Ropa en Colombia

Channel Distribution for Laundry Care in Colombia
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Fuente: (Passport, 2022b)

5.4.1.2 Validacion idea de negocio en el mercado.

Para la validacion de la idea y concepto de negocio de BluFill se realiz6 una encuesta
a través de un formulario digital, cuyo objetivo fue validar los habitos de consumo actuales
referente a la compra de productos detergentes, asi como validar la intencion de compra de
este tipo de productos a través de sistemas de dispensacion y reutilizacion de empaques.

La encuesta fue respondida por un total de 94 personas, con un promedio de edad de
40 afos, donde el mas joven en responder declaré tener 20 afios y el mas adulto declaro tener
68 afios. Adicional, se encontrd que s6lo 8 personas de las encuestadas se encontraban fuera
del rango de edad establecido dentro del perfil del consumidor de BluFill (25 — 55 afios),
permitiendo concluir que el 91.5% de los encuestados se encuentran dentro del rango de edad
definido en nuestro perfil de consumidor.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, que se encuentran detallados en el

Anexo 3 del presente documento, podemos evidenciar que alrededor del 39% de los
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encuestados compran detergente liquido para ropa una vez al mes, y el 30% lo compran cada
dos meses, por lo que se concluye que el 69% realizan compras mensuales o bimensuales de
detergente liquido. A su vez, se evidencia que las presentaciones que mas compran las
personas encuestadas son presentacion por 1 Litro (36%) y presentacion por 3 Litros (37%),
lo que demuestra que los consumidores cada vez mas optan por presentaciones de mayor
volumen.

También se puede apreciar que el 65% de las personas encuestadas compran su
detergente liquido en empaque rigido PET, y el 35% lo compran en empaque Flexible Doy
Pack. Es muy probable, que las persona que compran su detergente en presentacion Doy
Pack, lo hagan para realizar la dispensacion de éste en el empaque rigido que ya tienen en
casa, la mayoria de los detergentes que se encuentran en este tipo de presentacion se
promocionan como repuesto, para reutilizar empaques rigidos. Confirmando asi, la
disposicion real del 35% de los encuestados a comprar presentaciones que impliquen menor
uso de plastico.

Respecto al lugar de compra de este tipo de productos, se evidencia que el 86% de los
encuestados adquieren sus productos detergentes en supermercados de cadena, y tan sélo el
3% lo adquieren en tiendas especializadas, confirmando asi que las tiendas de conveniencia
especializadas si cuentan con participacion en la comercializacion de este tipo de productos,
a pesar de tener un porcentaje de participacion muy bajo.

Las marcas mas utilizadas por las personas encuestadas son: Ariel con 30% del total
de encuestados y Fab con 22%. Marcas como Top Terra que esta posicionada como una
marca responsable con el medio ambiente es utilizada por el 4% de los encuestados. Sin
embargo, hay que resaltar que un 29% de los encuestados usan otras marcas, muchas de ellas

de bajo costo como Bonaropa de la cadena de tiendas D1 o la marca de detergente DollarCity.
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Asi mismo, una persona de todas las encuestadas declaro utilizar la marca Biogar, la cual se
comercializa como producto responsable con el medio ambiente y su canal principal de venta
son tiendas de consumo responsable. Por lo que se puede concluir, que 1 de cada 94 personas
tiene un habito de adquirir productos de consumo responsable ya adquirido, y lo hace a través
de tiendas especializadas.

Dentro de las caracteristicas que méas valoran los usuarios de sus productos
detergentes se encuentran: Poder de limpieza con 27%, Precio 16%, Olor 13% e Impacto con
el medio Ambiente 5%, confirmando que, a la hora de evaluar las caracteristicas de los
detergentes, pocos usuarios son conscientes del impacto que este tipo de productos pueden
tener en el medio ambiente. Adicional a esto, se evidencia con los resultados de la encuesta
que el 49% de los encuestados tiene el habito permanente de reciclar, mientras que el otro
51% lo hace con menor regularidad encontrando que el 17% de los encuestados nunca o casi
nunca reciclan, declarando que las razones para no reciclar son: falta de espacio en sus
viviendas para esta actividad, las empleadas se encargan de reutilizar los empaques o
simplemente no les interesa.

Las preguntas 11y 12, con las cuales se buscaba medir la disposicién tanto a comprar
envases reutilizables, como a que estos sean usados en la compra de detergente liquido,
arrojaron en promedio un resultado de 9.14 en la escala para ambas preguntas, mostrando
una disposicion alta tanto a la compra de envases reutilizables como a su uso para la
adquisicion de producto detergente liquido. Asi mismo, se encontré que el 44% de las
personas encuestadas comprarian estos productos a través de dispensacion en supermercados
de cadena, 18% lo harian a través de tiendas de barrio, 20% en su conjunto residencial, y el

18% a través de servicio a domicilio, lo que dista un poco de la realidad, teniendo en cuenta
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que hoy el 86% de las personas encuestadas compran sus productos detergentes en
supermercados de cadenas.

De igual forma, se encontré que en una escala de 1 a 10, las personas encuestadas
concuerdan en un 9.37 que “Los envases plasticos tienen un alto impacto en el manejo de
basuras y el medio ambiente.

Con los resultados de la encuesta realizada se puede concluir que la mayoria de las
personas encuestadas son conscientes de la importancia de reducir el consumo de plastico,
sin embargo, al ver sus habitos actuales se ve marcada una diferencia importante entre lo que
se declara referente a tener un consumo responsable y lo que realmente se practica en su
rutina diaria. Asi mismo se confirma que, a pesar de ser un namero reducido de personas,
existen consumidores que hoy en dia ya buscan activamente productos responsables con el
medio ambiente, y para esto acuden a espacios por fuera de los supermercados de cadena.
También encontramos, en una mayor proporcion, personas que ya tienen algin interés por el
cuidado del medio ambiente y optan por opciones con menor uso de plastico como las
presentaciones en Doy Pack, y que a su vez tienen el habito de reciclar, lo que confirma que

el mercado del consumo responsable y consciente es un mercado emergente.

5.4.2 Barreras de entrada

Considerando que BIluFill busca proporcionar alternativas de consumo responsable
para el mercado de consumo masivo, especificamente en el sector de productos de limpieza
para el hogar, la principal barrera de entrada en el mercado, que identificamos, es el cambio
de habitos de los consumidores, de forma que puedan pasar de un habito de sobreconsumo
enfocado en precio a uno responsable y consciente; si bien con el pasar de los afios los

consumidores son cada vez mas conscientes, este mercado sigue siendo nicho en la
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actualidad, y se aprecia que este cambio de habitos viene ligado a su vez a un recambio
generacional en las personas con capacidad de compra, lo que también se convierte en una
oportunidad de crecimiento para la marca, para desarrollarse a medida que el mercado
también crece.

Adicional al cambio de habitos, se aprecian otras barreras como precio, capacidad de
penetracion en grandes superficies y reconocimiento de la marca. Actualmente, la decision
de compra de los productos de limpieza se rige principalmente por precio, para el caso de
nuestros early adopters el tema de precio no serd mayor inconveniente porque son conscientes
que las soluciones mas amigables con el medio ambiente pueden llegar a ser mas costosas,
sin embargo en el caso que BluFill deseé llegar a capturar una mayor porcién de clientes
debera tener la capacidad de llegar con precios competitivos, al mismo tiempo que desarrolla
capacidades para penetrar canales masivos como lo son las grandes superficies. Con las
capacidades iniciales de BluFill, esté s6lo podra llegar a los consumidores a través de tiendas

especializadas como lo son las tiendas de consumo responsable.

5.4.3 Amenazas y oportunidades

BluFill es un emprendimiento con una propuesta de valor disefiada para responder a
las necesidades de un mercado emergente como lo es el mercado de consumo responsable,
y, dentro de las amenazas a las que puede verse enfrentado, se encuentra la competencia en
precios que otros participantes pueden llegar a ejercer, dentro de los cuales se encuentran las
tiendas de descuentos y algunas marcas ya posicionadas, que cuentan con mayor capacidad
financiera y operacional, y que pueden llegar a dejarlo por fuera de participacién al empezar
a adoptar estrategias mas conscientes en sus productos, dado que pueden tener mayor

penetracién y precios mas competitivos. Razon por la cual, dentro de la estrategia de BluFill
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estard buscar rutas de desarrollo que le permitan fortalecer su estrategia de precios y

operacion.

Figura 20

Matriz DOFA BluFill
r

Fortalezas Debilidades

» Sistema de dispensacion y reutilizacion de empaques. » Falta de reconocimiento de la marca.

« Formulaciones biodegradables. « Falta de capacidad de penetracion en el mercado
masivo (grandes superficies).

+ Trazabilidad de productos.

+ Transparencia en la informacion.

Amenazas Oportunidades

* Los consumidores estan buscando productos cada vez

« Elmercado de productos de aseo es de poca fidelidad . . .
mas responsables con el medio ambiente.

y la decision de compra se rige por precio.

* En Colombia se estan implementando politicas para la

+ Las Tiendas de Descuentos se han convertido en un reduccion del plastico de un solo uso.

participante importante en el segmento.

+ Los productos de limpieza han cobrado relevancia
debido a la pandemia COVID-19.

| S
Fuente: Elaboracidn propia.

Asi mismo, dentro de las oportunidades que se visualizan en este mercado de
consumo responsable, se observa que los consumidores, principalmente los mas jovenes
tienen mayor consciencia de la importancia de ejercer un consumo mas consciente y justo,
que busque el beneficio tanto de los clientes, como fabricantes, comunidades y medio
ambiente en general, lo que brinda una oportunidad de crecimiento y desarrollo de marca de
BluFill como solucion, de forma que pueda crecer a medida que este mercado que hoy es
nicho, crece. De igual forma, la regulacion en Colombia esta creando un ambiente propicio

para el desarrollo de este tipo de soluciones méas conscientes, a través de la implementacion
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de leyes y reglamentaciones que buscan apoyar el desarrollo de nuevas alternativas de
consumo desincentivando el consumo de agentes contaminantes como lo es el plastico de un

solo uso.

5.4.4 Competidores claves

Considerando el modelo de negocio y propuesta de valor establecida para BluFill, se
realiz una revision tanto de referentes como de competidores, encontrando dos empresas
referentes en Latinoamérica y 5 empresas competidoras en Colombia.

Dentro de las empresas referentes se encuentran dos empresas chilenas: Algramo

(www.algramo.com) y EcoCarga (www.ecocarga.com), las cuales ya cuentan con modelos

de negocio consolidados que buscan la reutilizacién de empaques en el sector de productos
de aseo y limpieza del hogar, proporcionando soluciones que incentivan el consumo
responsable. La propuesta que Algramo ofrece, es una propuesta que implementa el uso de
tecnologia para facilitar la reutilizacion de empaques y su trazabilidad tanto por parte de las
empresas productoras de productos de aseo como por parte de los usuarios finales, esta
compafiia ha diseflado maquinas dispensadoras a través de las cuales sus marcas aliadas son
comercializadas en almacenes de cadena, generando un alto impacto en los consumidores
chilenos. Por otro lado, la empresa EcoCarga cuenta con tiendas propias distribuidas por el
pais, en donde los usuarios pueden llevar los envases de la marca vacios para realizar sus
recargas. En ambos casos, las soluciones permiten al usuario conocer la cantidad de plastico
que esta dejando de utilizar, generando mayor compromiso con el cuidado del medio
ambiente.

Retomando el &mbito nacional, encontramos diferentes empresas que ya cuentan con

modelos de negocios enfocados en la reutilizacién de empaques en el mismo segmento que


http://www.algramo.com/
http://www.ecocarga.com/
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BluFill, como son: Kipclin (www.kipclin.com), Alfe Aseo (www.alfeaseo.com) y EcoVell

(www.ecovell.com.co), asi como otras que estan trabajando en la construccion de su

propuesta de valor y se encuentran en validacion de su modelo de negocio como Productos
El Sol, que cuenta con su linea EcoFill (Productos El Sol, s. f.)la cual consiste en una maquina
para la dispensacion de productos de aseo en envases que pueden ser reutilizables,
actualmente esta empresa cuenta con una pequefia tienda donde este servicio puede ser usado,
sin embargo no cuenta con mayor informacién hacia al publico. Asi mismo, la empresa
Eterna S.A. de la mano con los supermercados Carulla, estan trabajando en su Linea Refill
(Eterna S.A., s.f.) en donde estan implementando estaciones de dispensacion de sus
productos de aseo, en donde los clientes podran reutilizar sus envases, estas estaciones se
tienen Gnicamente en el Carulla de la Calle 140 en la ciudad de Bogota.

Por tanto, para el andlisis de competidores, a pesar de encontrar empresas de
trayectoria que estan incursionando en el modelo de consumo responsable, trabajamos con
aquellas que ya tienen un modelo consolidado, como son Kipclin, Alfe Aseo y Eco Vell,
cuyas caracteristicas se consolidan en las tablas de recopilacion de datos que se muestran a

continuacion:

Tabla 19
Recopilacion de datos KipClin
Pagina Web www.Kipclin.com
Precio: 5.798 COP/Litro — Detergente Liquido
Beneficios y caracteristicas: Empresa antioquefia con sede en Medellin, dedicada a la

comercializacion de productos de aseo y limpieza para el hogar. Dentro
de sus productos cuenta con una linea de Refill, donde para cierta marca
aliada los clientes pueden retornar su envase y pagar sélo por el contenido
de la recarga.
Tamafio / Utilidad: Presentacion x 4L y 20L.
Estrategia de mercado: Tienda propia virtual y fisica / Pagina Web y Redes Sociales.

Fuente: Elaboracion propia.


http://www.kipclin.com/
http://www.alfeaseo.com/
http://www.ecovell.com.co/
http://www.kipclin.com/

Tabla 20

Recopilacion datos AlfeAseo
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Pagina Web

www.alfeaseo.com

Precio:
Beneficios y caracteristicas:

Tamarfio / Utilidad:
Estrategia de mercado:

7.875 COP/Litro — Detergente Liquido

Empresa santandereana con sede en Barrancabermeja 'y Bogot4, dedicada
a la fabricacion y comercializacién de productos de aseo y limpieza para
el hogar. Dentro de su estrategia de marca promueven la reutilizacion de
empaques, los clientes compran el empaque por primera vez y en la
segunda compra, retornan el empaque vacio y lo recargan con nuevo
producto.

Presentacion x 4L y 10L.

Tienda propia virtual y fisica / Pagina Web Redes Sociales.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21

Recopilacion datos EcoVell

Pé&gina Web

www.ecovell.com.co

Precio:
Beneficios y caracteristicas:

Tamafio / Utilidad:
Estrategia de mercado:

5.000 COP/Litro — Detergente Liquido

Marca de franquicias de la empresa bogotana Representaciones
SuperGar S.A.S., dedicada a la fabricacion y comercializaciéon de
productos de aseo y limpieza del hogar por peso. En su modelo de
franquicias comercializa bases concentradas de productos de aseo para
su dilucién y venta.

Venta x peso.

Tienda propia fisica — Franquicias / Pagina web y Redes sociales.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 22

Recopilacion datos BluFill

Pagina Web

No Aplica

Precio:
Beneficios y caracteristicas:

Tamafio / Utilidad:
Estrategia de mercado:

9.000 COPI/Litro

Empresa dedicada a la comercializacion de productos de aseo y limpieza
biodegradables y responsables con el medio ambiente por sistema de
dispensacion, facilitando la reutilizacion de envases.

Presentacion x 1 Ly 4 L.

Aliados comerciales / Redes Sociales y Ferias de Emprendimiento

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con los datos recopilados de los competidores identificados, es posible

evidenciar que solo dos de ellos se encuentran con operaciones en la ciudad de Bogota, donde

EcoVell al tener un modelo de franquicias tiene como objetivo la venta por peso de productos

de aseo de bajo costo, alcanzando precios bastante competitivos pero que a su vez no

compiten directamente con el perfil de producto que BIluFill tiene. Por el contrario, Alfe


http://www.alfeaseo.com/
http://www.ecovell.com.co/
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Aseo, tiene una propuesta de valor mas cercana a la que presenta BluFill, siendo un
competidor interesante para evaluar la oferta ya existente, donde sabemos que nuestro cliente
objetivo pondera factores como calidad, servicio, transparencia en la comunicacion,
experticia y reputacion por encima de precio y publicidad.

Para conocer como se encuentra BluFill, respecto a los competidores identificados se
desarroll6 la curva de valor de la figura 21, y el anlisis competitivo de la tabla 23, donde se
evidencia que BIuFill tiene oportunidad de desarrollar ventajas competitivas sobre los
competidores actuales, enfocandose en la calidad y biodegradabilidad de sus productos,
trazabilidad de empaques y medicion del impacto que tiene cada usuario al utilizar productos
BluFill en su dia a dia.

Tabla 23

Analisis Competitivo

FACTOR BluFill KipClin Alfe Aseo EcoVell Importancia del Cliente
Productos F D F D 1
Precio F D D D 3
Calidad F F F D 1
Seleccién F F F F 5
Servicio F F F D 1
Fiabilidad F D F D 1
Estabilidad F F F F 1
Experticia F F F F 1
Reputacion D F F D 1
Localizacion D D D D 1
Apariencia F F F D 1
Métodos de venta F F F D 2
Politicas de crédito F F F F 3
Publicidad F F F D 3
Imagen F F F D 1

Nota: F = Fortaleza, D = Debilidad, 1 = Muy importante, 5 = No muy importante.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 21

Curva de Valor BIuFill
CURVA DE VALOR

KipClin @ Ecovell .Alfeaseo

BIuFill o0 o000

® >

Fuente: Elaboracion Propia.

5.4.5 Precios

Para la definicion del precio de venta del Detergente Liquido Blu, producto con el
cudl se iniciard operacion por parte de BluFill, se realiz6 analisis de precios de los productos
de detergente liquido que actualmente se encuentran en el mercado y son méas usados por
nuestros posibles usuarios, encontrando un precio promedio de 8.493 COP/Litro, como se
muestra en la tabla 24.

Este precio promedio 8.493 COP/Litro encontrado en el mercado, corresponde a
productos que son comercializados con su empaque plastico. Sin embargo, el
diferenciador de BluFill, es justamente no incluir el costo del empaque en su precio de
venta, dado que éste serd proporcionado por el cliente final y en el caso que no pueda
proporcionarlo, el cliente debera pagar por separado por el empaque de nuestra marca
Blu, el cual puede ser reutilizable para recargas posteriores de producto. Al no incluir el

costo del empaque en el precio de venta del producto, BluFill desestimula el uso de



plastico de un sélo uso y permite al consumidor final acceder a un producto mas

economico, pagando Unicamente por el contenido.
Tabla 24

Analisis precio BluFill

Marca Presentacion Precio Precio / Litro
Bonaropa (D1) 1,0 litro 4.690 COP 4.690 COP
FAB (Unilever) 1,8 litros 18.045 COP 10.025 COP

Exito (White Label) 2,0 litros 8.990 COP 4.495 COP
Ariel (P&G) 1,2 litros 14.800 COP 12.333 COP

Oridn 3,0 litros 26.890 COP 8.963 COP

AK1 (AzulK) 1,8 litros 16.590 COP 9.217 COP

Lavomatic (Unilever) 1,3 litros 13.390 COP 10.300 COP
Eterna 2,0 litros 15.900 COP 7.950 COP

Blancox (Brinsa) 1,8 litros 14.900 COP 8.278 COP
Dersa (Detergentes S.A.) 4,0 litros 34.590 COP 8.648 COP
3D (Unilever) 4,0 litros 32.990 COP 8.248 COP
TopTerra (Detergentes S.A.) 2,0 litros 17.590 COP 8.795 COP
Ultrex (PQP) 4,0 litros 39.900 COP 9.975 COP
TodoAseo (TDA) 3,75 litros 26.184 COP 6.982 COP
Precio Promedio/Litro 8.493 COP

Fuente: Elaboracion propia.

Este precio promedio 8.493 COP/Litro encontrado en el mercado, corresponde a
productos que son comercializados con su empaque plastico. Sin embargo, el
diferenciador de BluFill, es justamente no incluir el costo del empaque en su precio de
venta, dado que éste serd proporcionado por el cliente final y en el caso que no pueda
proporcionarlo, el cliente debera pagar por separado por el empaque de nuestra marca
Blu, el cual puede ser reutilizable para recargas posteriores de producto. Al no incluir el
costo del empaque en el precio de venta del producto, BluFill desestimula el uso de
plastico de un so6lo uso y permite al consumidor final acceder a un producto mas

econdmico, pagando Unicamente por el contenido.
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Por tanto, se procedio a realizar el analisis del competidor KipClin S.A.S., ya que
ofrece a sus clientes productos de aseo que incluyen el costo del empaque, pero también
les ofrece la posibilidad de devolver el empaque vacio, y de esta forma pagar sélo por el
contenido, permitiendo comparar la diferencia en precio dada por el empaque.
Analizando los precios ofertados por este competidor, encontramos que la referencia de
detergente Ultrex incluyendo el valor de empaque tiene un precio de 24.000 COP para la
presentacion de 4 litros, y la opcion de refill de este mismo producto sin incluir el costo
del empaque tiene un precio de 20.318 COP para la misma presentacion de 4 Litros
(KipClin, s. f.), encontrando una diferencia de precio entre estas dos opciones del
18,122%. Es decir que, al eliminar el costo del empaque del precio del producto, se logra

una reduccion del 18,122% en el precio final de venta.

Tabla 25

Analisis precios KipClin S.A.S.
Analisis Precios KipClin S.A.S.
Referencia Detergente Ultrex
Precio incluyendo empaque  24.000 COP
Precio sin incluir empaque 20.318 COP

Diferencia de precio 18.122%
Fuente: Elaboracién propia.

Teniendo en cuenta la diferencia encontrada de 18,122% entre precio incluyendo
empaque y precio sin incluirlo, aplicamos esta diferencia al precio promedio del mercado
8.493 COPI/Litro, encontrando asi el precio de 7.200 COP/Litro, precio base que sera

manejado por BluFill para la comercializacion de su producto en el mercado.
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Tabla 26

Precio Detergente Blu

Precio Detergente Blu

Precio promedio mercado 8.493 COP/Litro
Diferencia precio por empaque 18.122%

Precio promedio mercado sin empaque 7.189 COP/Litro
Precio base Detergente Blu sin empaque 7.200 COP/L.itro

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 27

Estrategia de precios BluFill
Nombre del emprendimiento BluFill

Sefiale ;Cudl de las siguientes estrategias de precios empleara?

Costo Plus Otro:

Basado en Valor v
Los costos de fabricar / obtener su
producto o brindar su servicio, mas lo
suficiente para obtener ganancias

Basado en su marca y ventaja
competitiva (valor percibido)

Lista de Precios por Volumen de Compra

Volumen20—-60L ............... 7.900 COP/Litro
Volumen 61— 120L ............. 7.500 COP/Litro
Volumen 121 - 180L ............ 7.200 COP/Litro

Fuente: Elaboracion propia.

Considerando el precio base de 7.200 COP/Litro encontrado a partir de los datos del
mercado, se establecié una lista de precios de venta para nuestros aliados comerciales
considerando el volumen de compra, que se resume en la tabla 27 de estrategia de precios,
con la cual buscamos establecer un precio de venta final a nuestros consumidores de 9.000
COP/Litro garantizando un margen entre 12% a 20% para nuestros aliados comerciales. Se
considera que un precio de 9.000 COP/Litro hacia el consumidor final es un precio

competitivo considerando que en el mercado de consumo responsable existen hoy algunas
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marcas como Biogar (Biogar, n.d.) y Ecohome (Ecohome, n.d.) que se encuentran en un

rango de precio entre 17.500 a 21.900 por Litro.

Para la estimacion del porcentaje de crecimiento en precio a realizarse afio a afio,
se considerd el andlisis del comportamiento del IPC, dado que los productos de Aseo y
limpieza hacen parte de la canasta familiar. De acuerdo con el comportamiento de los
altimos afios del IPC y la prevision para los siguientes cinco afios se considerd un

crecimiento de precio por IPC del 3,0%, que corresponde a un valor medio.

Figura 22

Previsién IPC en Colombia 2022 - 2027
14
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Limite de confianza inferior Limite de confianza superior

Fuente: Elaboracién propia.

Adicional al valor de IPC, se consider6 un crecimiento adicional del 0,5% por el
valor que el producto ofrece al mercado. La categoria de productos de Aseo y Limpieza
del hogar presenta poca fidelidad por parte del consumidor y su decision de compra esta

dada principalmente por precio. Sin embargo, varios consumidores se preocupan a su vez
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por el cuidado del medio ambiente y pueden estar dispuestos a pagar un poco mas para
contribuir a un consumo méas amigable que busque disminuir el impacto negativo al medio
ambiente.

Por tanto, el crecimiento en precio considerado a aplicarse para la proyeccion de

ventas de nuestro detergente Blu es de 4,5% (3,0% IPC + 0,5% Valor percibido).

5.4.6 Canales de distribucién

Para la comercializacion de los productos de BluFill, se tiene establecido utilizar
canales de distribucién como: Aliados comerciales, tienda fisica propia y tienda virtual
propia. En el inicio de operaciones de BIuFill, el canal de distribucion a utilizar sera
unicamente el relacionado con aliados comerciales (Tiendas de consumo responsable) dado
que requiere menor inversion, representa costos variables, requiere menor personal y permite
de forma facil y rapida dar a conocer nuestra marca en diferentes ubicaciones geogréaficas
dentro de la ciudad.

En una segunda etapa, donde se busque una mayor consolidacion de la marca y con
mayor conocimiento de la mejor ubicacién para nuestra oferta de valor, se espera continuar
con la apertura de una tienda fisica de BIuFill, que permita tener contacto directo con nuestros
consumidores finales de forma tal que podamos mejorar nuestro posicionamiento y
fidelizacion con nuestros clientes, para finalmente, abrir nuestra tienda virtual, que nos
permita una mayor cobertura tanto dentro de la ciudad como en sus alrededores, y en un

futuro alcanzar cobertura a nivel nacional.



Tabla 28

Evaluacién de canales de distribucién
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Aliados Comerciales

Tienda BluFill Fisica

Tienda BluFill Virtual

Costos variables.

almacenamiento, logisticos
y ventas. Costos fijos.

Facilidad de | Facilidad Alta. Facilidad Baja. Facilidad Intermedia.
entrada
- Es posible alcanzar Cobertura limitada a la Es posible alcanzar
Proximidad . o : .
. cobertura en diferentes ubicacion seleccionada. cobertura en diferentes
geografica . .
puntos de la ciudad. puntos de la ciudad.
Implica costos logisticosy | Implica costos en Implica costos en
Costos de gestion de ventas. infraestructura, infraestructura,

almacenamiento, logisticos
y ventas. Costos fijos.

Posicion de los
competidores

Nuestros competidores
directos no se encuentran
en este canal, y es posible
mapear la dindmica de
nuevos productos y
marcas.

Los competidores actuales
cuentan con puntos de
ventas fisicos propios.

Algunos de nuestros
competidores cuentas con
tienda virtual y entregas a
domicilio.

Experiencia en

Baja, sin experiencia

Baja, sin experiencia

Baja, sin experiencia

nivel de servicio al cliente
y enfoque comercial.

directa al cliente.

gestion previa. previa. previa.
Se requiere menor Se requiere mayor cantidad | Se requiere mayor cantidad
Capacidades cantidad de personal. El de personal, con un alto de personal, con
del personal perfil requerido es un alto | nivel de servicio y atencién | conocimiento en servicio al

cliente, logistico y atencion
digital.

Necesidades de
mercado

Presenta ventaja dado que
el cliente objetivo busca
tiendas de consumo
responsable para conocer
nuevos productos y
marcas.

Alternativa para mejorar la
penetracion de nuestra
marca en el mercado en un
punto estratégico dentro de
la ciudad.

Permite una mayor
geogréfica, sin embargo, se
requiere infraestructura
logistica desarrollada.

Fuente: Elaboracién propia.

5.5 Red de contactos

Para el adecuado posicionamiento de nuestro emprendimiento BluFill, se requiere de
un ejercicio juicioso de ventas y servicio al cliente que permita construir y mantener una base
de datos de aliados comerciales a través de los cuales BIuFill pueda llevar sus productos y
oferta de valor a los consumidores finales. Para esto, se requiere de personal para ventas TAT
que puedan identificar y atender las necesidades de nuestros aliados comerciales enfocados
en trabajar productos de consumo responsable, asi mismo, BluFill dentro de su estrategia de

posicionamiento de marca participara en diferentes Ferias y eventos que puedan darlo a
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conocer, como es el caso de la Feria Hecho en Bogota, la cual es una iniciativa de la secretaria
de desarrollo econémico de la ciudad que busca promover las empresas emergentes de la
ciudad (Secretaria Distrital de Desarrollo Econémico, s. f.)

De igual forma, se busca dar a conocer nuestra empresa y marca a través de redes
sociales, que nos permitan tener un mayor alcance y cobertura, por lo cual el equipo de
mercadeo serd fundamental.

Finalmente, todo lo aqui descrito se resume en nuestro Modelo de Negocio en el
Anexo D, con el cual buscamos validar, estandarizar y escalar nuestro emprendimiento
BluFill, para conseguir nuestro propdésito de contribuir al desarrollo de alternativas de

consumo responsable en nuestro dia a dia.
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Anexo A Infraestructura Stand Ferias
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Anexo B Informaciéon Tamafio de Mercado

50~ Passport

Pack Size | Historical/Forecast

q ; q ; Unidades Cantidad
Geography  Category Pack Type Pack Size  Unit Weight  Unit 2021 Detergente
Colombia Laundry Total Packaging 1000 g million units 26 25 26 26 22 21 1000 ¢ 20,900,000 20900 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 200 g million units 90 89 87 86 89 88 200 9 87600000 17520 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 2000 g million units 05 07 08 09 08 08 2000 g 8100000 16200 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 250 g million units 278 264 260 257 217 204 250 g 204400000 51100 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 2759 million units 00 00 00 00 00 00 275 g 100000 275 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 300 g million units 58 58 59 55 59 64 300 g 64000000 19200 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 3000 g million units 01 01 01 01 01 01 3000 g 900000 2700 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 350 g million units 14 13 12 11 13 13 350 ¢ 13200000 4620 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 400 g million units 01 01 01 01 01 01 400 ¢ 1200000 480 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 420 g million units 01 01 02 02 02 02 420 g 1600000 672 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 450 g million units 03 03 03 03 03 03 450 g 3100000 1395 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 500 g million units 63 63 66 67 57 54 500 9 53800000 26900 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 5000 g million units 00 00 00 00 00 00 5000 g 100000 500 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 800 g million units 02 02 03 03 04 04 800 ¢ 3700000 2960 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 900 g million units 00 00 00 00 00 00 900 ¢ 200000 180 MT Polvo
Colombia Laundry Total Packaging 1000 ml million units 21 21 22 22 25 27 1000 g 26900000 26900 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 1200 ml million units 00 00 00 00 00 00 1200 g 200000 240 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 1470 ml million units 00 00 00 00 00 00 1470 ¢ 100000 147 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 1500 ml million units 00 00 00 00 00 00 1500 ¢ 0 0 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 180 ml million units 04 04 04 04 04 04 180 g 4200000 756  MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 1800 ml million units 26 26 28 28 28 27 1800 g 26500000 47700 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 1900 ml million units 01 01 01 01 02 02 1900 9 1600000 3040 MT  Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 200 ml million units 06 06 06 07 07 08 200 g 7600000 1520 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 2000 ml million units 25 26 27 27 31 33 2000 g 32800000 65600 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 240 ml million units - - 01 01 01 01 240 g 600000 144 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 250 ml million units 03 03 03 03 03 03 250 g 3300000 825 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 3000 ml million units 06 06 06 06 06 06 3000 g 6400000 19200 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 40 ml million units - 05 05 05 07 08 40 g 7700000 308 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 400 ml million units 02 02 02 02 02 03 400 ¢ 2500000 1000 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 4000 ml million units 00 00 00 00 00 00 4000 g 0 0 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 50 ml million units 00 00 00 00 00 00 50 9 300000 15 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging ~ 500 ml million units 53 51 54 58 54 57 500 ¢ 57400000 28700 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 5000 ml million units 03 03 03 03 03 03 5000 g 3300000 16500 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 567 ml million units 04 04 05 04 04 04 567 ¢ 3700000 2097.9 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging ~ 750 ml million units 00 00 00 00 00 00 750 g9 200000 150 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 810 ml million units 00 00 00 00 00 00 810 ¢ 100000 81 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging ~ 850 ml million units 05 05 06 07 07 08 850 ¢ 7900000 6715 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 90 ml million units 08 07 08 09 09 09 90 g 8600000 774 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 900 ml million units 27 26 27 26 28 27 900 g 27300000 24570 MT Liquido
Colombia Laundry Total Packaging 14 tablets million units 00 00 00 00 00 00 - g 0 - MT Tabletas
Colombia Laundry Total Packaging 31 tablets million units 00 00 00 00 00 00 - g 0 - MT Tabletas
Colombia Laundry Total Packaging 5 tablets million units 00 00 00 00 00 00 - g 100000 - MT Tabletas
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Colombia Laundry Total Packaging 57 tablets million units 00 00 00 00 00 00 0 - MT Tabletas
Colombia Laundry Total Packaging ~ Total million units 739 725 735 736 698 692 692100000  412,337.40 MT  TOTAL
TOTAL

16535450 MT 0 Vg

TOTAL

24698290 MT | o5

Fuente: (Passport, 2022b)
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Anexo C Encuesta - Ficha Técnica y Resultados

FICHA TECNICA

ENCUESTA: VALIDACION BLUFILL

Persona encuestada

Personas mayores de edad

Persona que realiz6 la encuesta

Yenith Viviana Martinez Mogollén

Nombre de la encuesta

MEI-8 PN BFL

Mercado potencial

Personas mayores de edad, con rango de edad

entre 20 — 55 afios.

Fecha de la encuesta

Octubre 2022 — Marzo 2023

Area de cobertura

Bogota y alrededores.

Técnica de recoleccion de datos

Encuesta realizada a través de formulario virtual

Tamaro de la muestra

94 personas

Financiacion

Recursos propios

Objetivo de la encuesta

Validar habitos de consumo actuales referente a la
compra de productos detergentes.

Validar intencion de compra de productos
detergentes a través de sistemas de dispensacion y
reutilizacion de empaques.

Numero de preguntas formuladas

14

Tipo de preguntas aplicadas

(Abiertas, cerradas o de escala)

9 cerradas, 2 abiertas, 3 de escala.
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RESULTADOS ENCUESTA

1. ;Cuantos afos tienes?

R// Respondieron 94 personas con promedio de edad de 40 afios, donde la mas joven

tiene 20 afios y la mas adulta 68 afios.

2. ¢Con qué frecuencia compras detergente liquido?

Semanal
Cada 15 dias

14

Una vez por mes

37

Cada 2 meses

28

Cada 4 meses

10

3. ¢Que cantidad de detergente liquido compras normalmente?

H 500 mL 2
1 Litro 34
1.8 Litros 11
3 Litros 35
5 Litros 12

4. ¢ Qué tipo de empaque tiene el detergente liquido que normalmente compras?

33

H Flexible (Doy Pack)
Rigido (PET)

61
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5. Normalmente ¢ddnde compras tu detergente liquido?

Supermercado de
Cadena 78

Tienda de barrio

Tienda especializada
Domicilio

= W |©

6. ¢ Qué marca de detergente liquido compras normalmente?

FAB 21 0
Avriel 28 -
Lavomatic 4
TopTerra 4
AK1 1
Blancox 1
0
6
1

20

15

10

| | | I
0 . . I - -

> & o & > & g > - o
L P &e@ & & F N

Ultrex
Dersa
3D

Otro 27

7. Si tu respuesta fue ""Otro" por favor indica cual es la marca, de lo contrario sigue

a la siguiente pregunta:

3 respondents (13%) answered Bonaropa for this question.

VELrosita Bonropa Dollarcity
délar city Biogar

Axion Tide Bonaropa Tante

Marca alkosto Coco Varela JABON REY LIQUIDO

Bonaire
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8. ¢Que caracteristica valoras mas de tu detergente liquido de preferencia?

H Precio 21
Poder de Limpieza 34
Olor 17
Impacto al medio
ambiente 6
Todas las anteriores 49

9. ¢Con qué frecuencia reciclas los envases plasticos generados en tu hogar?

H Siempre 46
Casi siempre 19
A veces 13
Casi nunca 10
Nunca 6

10. Si tu respuesta a la pregunta anterior fue: a veces, casi nunca, 0 nunca, por
favor, ¢indicanos las razones por las cuales esa es tu frecuencia de reciclaje?
R/

- No tengo espacio en mi apto para reciclar

- En el lugar donde vivo no hay contenedores para almacenamiento de insumos
reciclables.

- No me interesa

- No uso empaques en la casa. La empleada se llevan productos en esos envases.
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11. En una escala de 1 a 10, donde 1 es nada dispuesto y 10 totalmente dispuesto.

¢ Qué tan dispuesto estarias a comprar un envase reutilizable para tu detergente
liquido?

70
60
50

40

9.14

. 30
Average Rating

20
10

N 1
5 7 a

1 3

12. En una escala de 1 a 10, donde 1 es nada dispuesto y 10 totalmente dispuesto.

¢ Qué tan dispuesto estarias en utilizar un envase reutilizable para comprar
detergente liquido a través de una maquina dispensadora?

70
60
50

40

9.14

Average Rating o

20

10

0 —
1 3

13. ¢{Cual de las siguientes opciones preferirias para realizar la compra de

detergente liquido por dispensacién?

Maquina dispensadora en
Supermercado de Cadena
Maquina dispensadora en mi
Tienda de Barrrio

Maquina dispensadora ubicada
en mi edificio o conjunto 19
residencial

I Servicio de dispensacion a
domicilio

41

17

17
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14. En una escala de 1 a 10, donde 1 es nada de acuerdo y 10 totalmente de acuerdo.
¢ Qué tan de acuerdo estés con la siguiente afirmacion: ""Los envases plasticos tienen

un alto impacto en el manejo de basuras e impacto al medio ambiente™?

80
70

50

9.37 %

Average Rating 30

20
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Anexo D Modelo de Negocio BluFill

Partners clave @@

Segmento de elienmdli\’

Recursos claves

Fetructnra de cnctec

Fuente: Elaboracion propia.




