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INTRODUCCION

En este proyecto se realiza un analisis de factibilidad, se define la viabilidad del proyecto y se
realiza la planeacioén y ejecucion de la creacion de una empresa Comercializadora de Productos
Quimicos especializados en lubricacién y desmoldeo, en la ciudad de Bogota Colombia con
Distribucion en los departamentos de Valle del Cauca y Antioquia.

Se realizan diferentes estudios como son: El estudio de mercado , donde se analiza cual es el
sector econdémico o industrial al que pertenece el proyecto y cémo se encuentra actualmente ante
los demas sectores de la economia; cuél es su demanda, el mercado objeto y su competencia,
Un estudio técnico donde se analizan los diferentes aspectos relacionados con las necesidades
para la ejecucion y operacion, se analiza todo lo concerniente al producto, su comercializacién e
instalaciones; una evaluacion financiera donde se revisan aspectos de costos, riesgos e
indicadores, se presenta un informe de viabilidad basado en los estudios anteriores, se realiza
un estudio legal, organizacional y por uGltimo se implementa la operacién y un plan de marketing

consultivo para mejorar los resultados de introduccién al mercado.

Revision Tebrica

Desde sus inicios, el ser humano ha venido desarrollando practicas que le han permitido mejorar
su calidad de vida para cubrir una serie de necesidades. Para esto ha utilizado los elementos que
la naturaleza le ha facilitado, a fin de transformarlos y luego adoptarlos y conservarlos, con el
objetivo de garantizar su supervivencia. Desde la aparicién del fuego, a lo largo de la historia han
venido apareciendo nuevas técnicas y combinaciones de los elementos quimicos de acuerdo con
diferentes necesidades; por ejemplo, la fundicién del hierro en el afio 1500 a.c, la p6lvora en el
afio 650 d.c, el papel en el afio 105, hasta llegar a los tiempos modernos y a una era industrial
en la cual el sector de la industria quimica viene a cumplir un papel fundamental para el
crecimiento y el desarrollo, gracias a que se encarga de las transformaciones y procesamientos
guimicos para proveer materia prima para la fabricacibn de nuevas sustancias que
posteriormente se convierten en bienes con valor agregado.

La primera industria en surgir fue la siderurgica, en los siglos xviy xvii. Para su proceso productivo
dicha industria utiliz6 como materia prima el carbén de origen vegetal, pero con el tiempo esto
trajo como consecuencia una gran escasez, debido a la insostenible explotacion forestal. Por
consiguiente, fue necesario buscar nuevas Fuentes de combustion como el carb6n mineral, pero
debido su gran contenido de azufre, el resultado era una fundicion quebradiza (Garcia, 1998: 39).
En el siglo xviii James Watt, en un contexto premoderno, a través de la maquina de vapor,
revoluciono la industria textil en Inglaterra, debido a que se tecnificd el proceso de fabricacion.
Esto condujo a una produccién a gran escala que impuls6 y demand6 una serie de productos de
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la industria quimica para el pigmento y el blanqueo de los textiles, de igual forma ya era necesario
que la industria quimica entregara productos para el mantenimiento de estas maquinas, desde
alli comenzaron a aparecer una serie de empresas manufactureras, lo que significo el nacimiento
de la industria quimica, ya que la naturaleza por si misma no brindaba lo que demandaban los
nuevos sectores. Inicialmente, la industria quimica comenz6 a fabricar productos inorganicos
como los acidos y los élcalis. La industria quimica, a partir de su génesis y con el devenir de los
afos, se ha ligado al sistema de desarrollo industrial y cientifico y se ha hecho, de esta manera,
indispensable en la mayoria de procesos de innovacién, mantenimiento y creacion de bienes.
Esto se ve reflejado en los sectores de produccion de bienes en la economia moderna, pues
éstos se deben abastecer del sector primario (materias primas o compuestos quimicos) para
llevar a cabo su objetivo; por ejemplo, se puede percibir que industrias como la de alimentos
demandan preservantes quimicos para inhibir la propagacién de microorganismos como las
bacterias; la industria automotriz, para la fabricacion de automéviles, demanda aluminio, acero,
cobre, compuestos para la pintura, caucho, plastico etc.; la industria de textiles requiere diferentes
tipos de compuestos quimicos para desarrollar e innovar textiles; la industria farmacéutica
necesita infinidad de compuestos quimicos para investigar y producir diferentes tipos de
medicamentos, a fin de tratar diversas afecciones patolégicas; el sector agroindustrial demanda
fertilizantes, plaguicidas y otros quimicos para hacer mas productiva la tierra. Todos estos a su
vez demandan de la industria quimica compuestos necesarios para el mantenimiento de sus
sistemas productivos en éptimas condiciones de funcionamiento, evitando rupturas en la cadena
productiva, que sean de alta calidad y de bajo costo con diferentes valores agregados asociados
al acompafamiento técnico. En el mercado colombiano este sector agrupa a las empresas
fabricantes y comercializadoras; sin embargo, el caso que nos compete estudiar es el de las
comercializadoras de productos especializados en lubricacién y desmoldeo, especificamente las

del sector manufacturero industria quimica y de caucho y la industria de las bebidas y el tabaco.



1. MARCO DE REFERENCIA

En Colombia especificamente (Bogotd, Valle del Cauca y Antioquia), se ha observado la manera
ineficiente en que se desarrolla la comercializacion de Lubricantes y desmoldantes
especializados sin valores agregados como: el acompafiamiento técnico, las pruebas de
laboratorio y la alta calidad de los productos en los comercializadores existentes, razon por la
cual se detecta la falta de planeacion y organizacion de estas empresas. De esta manera se
determina que existe una minoria de empresas debidamente organizadas, que en forma integral
ofrecen un portafolio de servicios y productos y por tal razén no logran satisfacer las necesidades
del mercado industrial colombiano que viene creciendo a un buen ritmo, lo cual genera en los
clientes un clima de desconfianza, dado por la falta de cobertura, atencion y respaldo. Estos
ademds no cuentan con la tecnologia adecuada para realizar andlisis preventivos o correctivos
gue a su vez generan incumplimiento en las normas legales, como lo es la regulaciéon ambiental.
Con referencia a lo expuesto anteriormente, se encuentra que las circunstancias actuales de las
comercializadoras de productos Lubricantes y desmoldantes reflejan un continuo
desaprovechamiento de sus recursos, los cuales no estan enfocados a una satisfaccion completa
de las necesidades que el mercado demanda y por ende dicha insatisfacciébn no permitira el
desarrollo y crecimiento de estas empresas, por falta de una Planeacién Estratégica que conlleve
a las organizaciones a cumplir sus metas y objetivos en aspectos administrativos, financieros,
comerciales, econdmicos y sociales. Tanto los aspectos internos y externos de las
organizaciones deben estar bien establecidos a través de una “Matriz de comparacion de
informacion DOFA”, que identifique claramente que factores dentro de la empresa estan
afectando su desarrollo y de qué manera se pueden tomar los correctivos necesarios preventivos
para evitar que las debilidades obstaculicen el crecimiento de la organizacion; asi mismo las
fortalezas que se deben mantener para ser lideres en el mercado reflejando una ventaja
competitiva que de forma congruente genere resultados Optimos de posicionamiento en el
mercado y crecimiento financiero de la misma. Con respecto al entorno la administraciéon de la
empresa debe prever los factores que en el exterior pueden afectar o beneficiar el buen
desempefio de la organizacién, para lo cual se debe contar con buenas Fuentes de informacion
y planes de contingencia que en el momento de cualquier eventualidad se pueda contar con
estrategias que combatan las posibles amenazas que se presenten en el ambiente externo; todo

esto relacionado con los objetivos y metas que la empresa tenga establecidos claramente.



OBJETIVOS
2.1. Objetivo General

Crear una Empresa Comercializadora de Productos Quimicos Especializados en Lubricacion
y Desmoldantes, en la ciudad de Bogota con distribuciéon en los departamentos de Valle de

Cauca y Antioquia.

2.2. Objetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado para establecer la factibilidad de la comercializadora de
Productos Quimicos Especializados en Lubricacion y Desmoldantes.

Realizar un estudio técnico que determine las necesidades generales del proyecto.

Realizar un estudio de econdmico para establecer la viabilidad de la comercializadora de
Productos Quimicos Especializados en Lubricacion y Desmoldantes.

Establecer la viabilidad del proyecto.

Ejecutar el montaje de la comercializadora de Productos Quimicos Especializados en

Lubricacion y Desmoldantes.
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3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1. Producto

La Propuesta es una empresa que se dedique a la comercializacién de lubricantes y
Desmoldantes especializados de alto desempefio. Siendo representante exclusivo de lubricantes
y Desmoldantes ORAPI.

Entre los productos que la empresa ofreceria al mercado, tendria:

e Pastas para facilitar el montaje y el desmontaje.

e Aceites con aditivos de altas prestaciones para un engrase fiable.

¢ Grasas para engrase a largo plazo en condiciones de funcionamiento criticas.

e Proteccion anticorrosion para la conservacion durante el almacenamiento y el transporte.

¢ Lubricantes y Desmoldantes secos, la alternativa para aplicaciones especiales.

¢ Productos para el mantenimiento continuado.

e Limpiadores para la eliminacion exhaustiva de suciedad y restos de lubricantes y

Desmoldantes.

3.2. Mercado Objetivo

Los clientes que conforman el mercado objetivo de la empresa, estarian concentrados en zonas
industriales de Colombia y especificamente en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca. El
consumidor de los productos o quien evalla el desempefio es el encargado del mantenimiento y
en el proceso de compra participan los negociadores, los encargados de seguridad industrial y

calidad.

3.3. La Competencia

La competencia de La empresa, son compariias que no soélo venden productos similares sino que
también, son los principales compradores de enormes cantidades de materia prima, o
componentes de fabricacion, plantas, equipos suministros y otros servicios. Algunas de las
compariias que compiten con La empresa, dentro del mercado de lubricantes y desmoldantes,
tanto directa como indirectamente son las siguientes:

¢ Hanseatica Compafiia Limitada.

e Tritech Colombia SAS.
11



e Inversiones Caluna Ltda.

e Henkel Colombiana S.A.

e Pedro Sanchez Ramirez Y Cia. Ltda.

e Wurth Colombia S.A., Pedro Sanchez R S.A.S.
e Henkel Colombiana S.A S.

e Ump De Colombia Ltda.

e Syntoil De Colombia Ltda.

e 3m Colombia S.A.

En Colombia se estima que el mercado de lubricantes y desmoldantes industriales tiene un
tamafio de $ 87.984.000 USD FUENTE: (ACP, 2015) O $ 251.222.474.880 Pesos colombianos
segun (http://banrep.gov.co/es/-estadisticas, 2015) TRM 30-07-2015:2.855,32 y se estima un
crecimiento de 2,7%.

Como se ve en el analisis de la demanda el mercado objeto para la empresa lo componen los
lubricantes industriales y los de proceso. Ver Imagen 7 Ventas nacionales de lubricantes por tipo
Acumulado a febrero de 2013 Barriles por dia calendario.

Estos corresponden a un mercado estimado de 1400BPDC y 600 BPDC a un precio promedio de
473% US por Barril, es decir a $ 96.624.028.800 Pesos colombianos. Lo que corresponde al 38,46

% de participacion.
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3.4. Andlisis de la Demanda
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Imagen 2 Produccién bruta manufacturera por agrupacion segun departamento

Fuente: (DANE, 2010)
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Fuente: DIAN, cakulos DANE

Departamento Délares CIF Participacion (%)
Bogotd, D. C. 18.085.463.944 44,5
Antioquia 4.844.489.042 11,9
Valle del Cauca 4.200.140.523 10,3

| Cundinamarca 3.685.273.704 91
Bolivar 2.502.497.562 6,2
Atlintico 2.102.406.951 5.2
Magdalena 1.391.773.752 34
Resto 3.870.653.324 9,5
Total 40.682.698.801 100

Fuenie: DIAN. caiculos DANE

Imagen 5 Importaciones segun ClIU en Millones de $USD

Fuente: (UAE. DIAN — Coordinacién de Estudios Econémicos, 2010)

En el aiflo 2014 las importaciones totales colombianas ascendieron a 40,68 miles de millones de
dolares. Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU), 94,72% de ese monto

correspondié al sector industrial, 4,92% al sector agropecuario, y el restante 0,36% al resto de

sectores econdémicos. Vemos el nivel de participacién de Bogota, Antioquia y Valle de cauca,
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como las tres mas importantes en importacion de Materias Primas y productos para el
funcionamiento del sector industrial.(UAE. DIAN — Coordinacién de Estudios Econémicos, 2010)
Comenzamos este analisis revisando los principales agentes industriales que configuran la
demanda de lubricantes y desmoldantes especiales, es decir, las empresas que requieren de una
u otra forma un producto de lubricacion especial. Para ello nos situaremos en el contexto general
en el que se produce la demanda de productos de lubricacién y desmoldantes especiales,
revisaremos cual es la estructura de esta demanda, que tipo de sectores la conforman, la cantidad
de establecimientos manufactureros que existen en los diferentes departamentos, el nivel de
participacién industrial y las caracteristicas del consumo energético como indicador de
Industrializacion.

En la imagen 1 Establecimientos manufactureros por agrupacion segin departamento, podemos
observar que Bogota tiene registrados mas de 3800 establecimientos manufactureros y en los
departamentos de Antioquia y Valle del Cauca mas de 1300 establecimientos manufactureros.

Estos establecimientos se distribuyen por sector asi:

Distribucién por Sector %
Alimentos Bebidas y Tabaco 18,62
Textiles, Vestuario 19,52
Refinacion de Petroleo 0,61
Quimicos, Caucho 18,47
Minerales y Producciéon de Metal 14,44
Maquinaria, Equipo Eléctrico y Optico 9,22
Resto de la Industria 19,12

Tabla 1.Establecimientos Manufactureros Distribucion por Sector.

Fuente: (DANE, 2010)

Con base a esta informacién podemas concluir que los tres lugares geograficos mas importantes
a nivel de establecimientos manufactureros y posibles clientes estdn ubicados en Bogota,
Antioquia y Valle del Cauca, de igual forma los sectores mas representativos son:

La industria de las bebidas y el tabaco, los textiles y el vestuario y la industria quimica y de
caucho.

En la imagen 2 Produccion bruta manufacturera por agrupaciéon segin departamento podemos
observar que Bogota tiene una produccién de mas de 32.000 millones de pesos, en el
departamento de Antioquia mas de 23.000 millones de pesos y Valle del Cauca mas 15.000

millones de pesos . La produccion bruta en miles de millones esta distribuida asi:
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Distribucién de la produccion bruta en miles

de Millones por sector %
Alimentos Bebidas y Tabaco 31,55
Textiles, Vestuario 6,96
Refinacion de Petroleo 12,06
Quimicos Caucho 18,19
Minerales y produccion de Metal 13,65
Maquinaria, Equipo Eléctrico y Optico 4,47
Transporte 4,22
Resto de la Industria 8,9

Tabla 2. Distribucion de la Produccion Bruta en miles de millones por sector.

Fuente: (DANE, 2010)

Con base a esta informacién podemos concluir los sectores mas productivos son:

La industria de las bebidas y el tabaco, minerales y produccion de metal y la industria quimica y
de caucho.

En la imagen 3 Energia eléctrica consumida por la industria manufacturera por agrupacion segun
departamento podemos observar que Bogota y los departamentos de Antioquia y Valle del Cauca
consumen todos mas de 2600 millones de Kwh Estos consumaos estan distribuidos por agrupacion

asi:

Consumo de energia eléctrica (millones Kwh) %

Alimentos Bebidas y Tabaco 20,02
Textiles, Vestuario 7,96
Refinacién de Petréleo 5,36
Quimicos Caucho 19,84
Minerales y produccion de Metal 30,67
Magquinaria, Equipo Eléctrico y Optico 2,06
transporte 0,98
Resto de la Industria 13,11

Tabla 3. Consumo de energia eléctrica por sector.
Fuente: (DANE, 2010)
Con base a esta informacion podemos concluir que los tres lugares geograficos con mayor

consumo de energia eléctrica fijada como indicador de industrializacién y posibles clientes estan
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ubicados en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca, de igual forma los sectores mas representativos
son:

La industria de las bebidas y el tabaco, minerales y produccion de metal y la industria quimica y
de caucho.

En la imagen 4 Importaciones CIIU segln departamento de destino podemos observar que
Bogota tiene unas importaciones de mas de 18.000 millones de ddlares, el departamento de
Antioquia més de 5.300 millones y Valle del Cauca més 4.800 millones de ddlares . La distribucion

de las importaciones en millones de délares esta distribuida asi:

Importacion (millones US$) %
Alimentos Bebidas y Tabaco 55
Textiles, Vestuario 4,23
Refinacion de Petroleo 5,08
Quimicos, Caucho 21,61
Minerales y produccién de Metal 7,69
Maquinaria, Equipo Eléctrico y Optico 30,15
Transporte 1,55
Papel Impresién 2,86
Vehiculos, Carrocerias y Partes 16,05
Resto de la Industria 5,28

Tabla 4. Importaciones por sector en millones de US

Fuente: (DANE, 2010)

Con base a esta informacion podemos concluir que los tres lugares geograficos mas importantes
a nivel de importacion y posibles clientes estan ubicados en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca,
de igual forma los sectores mas representativos son:

La industria quimica y de caucho, Maquinaria, Equipo Eléctrico y Optico, Vehiculos, Carrocerias

y Partes.

3.5. Analisis Sectorial

La composicion de la demanda de lubricantes en 2013 es la siguiente: un 26% para automotor y
transporte, 25% para procesos, 11% tipos industriales, 11% grasa en general, 8% para gasolina
y gas, 4% motos en general y el resto distribuidos entre aviacidon, maquila y transmisién en
general.
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Segun esta composicion de la demanda, se puede observar su evolucion; en la imagen 6. Se
observa el deterioro en las ventas acumuladas a febrero de 2013 frente al mismo periodo de
2012, el descenso méas pronunciado se encuentra en el lubricante para automotores con un -
10%, seguido por el lubricante para procesos con una contraccién de 6,7%. En cambio los
lubricantes industriales, aquellos con engranajes abiertos fueron los Unicos que crecieron, 4,8%

anual.

Ventas nacionales de lubricantes por
tipe. Acumulade a febrero. En BPDC*
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Fuente: |EP-ACP

Imagen 6 Ventas nacionales de lubricantes por tipo Acumulado a febrero de 2013. Barriles

por dia calendario.
Fuente: (ACTIVA SERVICIOS FINANCIEROS, 2013)

Ventas

ipo de Lubricante Nacionales

Diesel automaotor o transporte 801
Industriales 658
Oftros tipos™ 444
Gasolina y Gas 356
Motos en General 253
Transmision Automoftrices en General 245
Grasas en General 85
Aviacion 2
Proceso 0]

TOTAL 2.845

Imagen 7 Ventas nacionales de lubricantes por tipo Acumulado a febrero de 2013. Barriles
por dia calendario Fuente: (ACP, 2015)
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Imagen 8 Porcentaje de Ventas nacionales de lubricantes por tipo Acumulado a febrero de 2013.
Fuente: (ACP, 2015)
Se estima que las ventas nacionales de lubricantes industriales y de proceso tienen unas ventas

promedio de 2000 BPDC con un precio de venta anual aproximado de $ 96.624.028.800.

3.6. Conclusiones de Estudio de Mercado.

De acuerdo al andlisis del mercado se puede establecer que Los principales y posibles clientes
estan ubicados en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca.

De acuerdo al andlisis del mercado se puede establecer que los sectores que representan
mayor potencial son:

La industria quimica y de caucho.

La industria de las bebidas y el tabaco.
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4. ESTUDIO TECNICO
4.1. Tamafio del Proyecto

Para este proyecto se han definido dos grandes nichos de mercado en su orden de importancia:
La industria quimica y de caucho.

La industria de las bebidas y el tabaco.

Ubicados en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca.

El proceso de comercializacién no requiere de equipos tecnolégicos especiales o maquinas
sofisticadas, por el contrario, necesita un sistema de informacion que permita manejar
inventarios, precios de compra y que permita conocer los requerimientos e histéricos de pedidos

de los clientes, funcionando como un CRM basico.

Contaréa con las siguientes etapas:
e Compra de los productos en estados Unidos especificamente a ORAPI como
distribuidores exclusivos.
¢ Nacionalizacién de las mercancias realizado a través de DHL quien entrega los productos
totalmente nacionalizados y legalizados en la instalacion de la empresa. Mercadeo y
comercializacion a través de un plan de marketing consultivo.

e Recepcién de pedidos y entrega de productos.

Para el proyecto es indispensable contar una bodega de 500 metros cuadrados, esta debe
ubicarse en un Parque empresarial que cumpla con todas las regulaciones de uso del suelo
y demds prescritas para distribucién comercial de los productos que se ofrecen, esto con el
fin de mantener un stock considerable que permita satisfacer las necesidades de los clientes

y poder desarrollar alli todas las actividades de administracion y Mercadeo.

4.2. Localizaciéon
4.2.1. Macro Localizacion

En general este proyecto se localizara en la sabana de Occidente en el municipio de Mosquera
Cundinamarca, por ser un Municipio con caracter industrial que cuenta con muy buenas vias de
acceso, la ubicacién es estratégica en medio de la Avenida Troncal de Occidente, a s6lo 20 km
del aeropuerto El Dorado cuenta con la agilidad en las operaciones aduaneras, condiciones de

seguridad y proyectos de altas especificaciones técnicas que permiten a las empresas instaladas
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alli aumentar su competitividad y potenciar su negocio, ademas cuenta con incentivos tributarios
y aduaneros. La cobertura serd en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca.

Las ventas departamentales se cubriran mediante la visita de los vendedores y se canalizaran a
través la Unica sede u oficina principal, estos despachos se realizaran a través del operador

logistico nacional SERVIENTREGA con cargo al consumidor final.
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Imagen 9 Mapa de localizacion Mosquera Cundinamarca.

Fuente: (google maps)

4.2.2. Microlocalizacion

La Ubicacion sera en el parque Empresarial San Jorge Bodega Multiusos 07 en el KM 19 via
occidente, San Jorge esta ubicado cerca a el Aeropuerto El Dorado, sobre los ejes viales que

facilitan la entrada y salida de carga a los diferentes destinos.
El futuro tren de cercanias permitira disminuir los tiempos de desplazamiento al centro de Bogota
y a los principales portales de Transmilenio. Los diferentes productos que llegan a Bogota desde

la costa Atlantica y Pacifica, entran por Mosquera.

Exencién de impuesto de industria y comercio por 5 afios.
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Imagen 10 Ubicacion parque empresarial San Jorge.

Fuente:(google maps, 2015)

Imagen 11 Vista Aérea Parque San Jorge Bodega 07.

Fuente:(Parquesanjorge.co)
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4.3. Maquinaria y equipo

4.4, Vehiculo

Para el transporte y entrega de los pedidos se necesita una camioneta tipo pick up con carroceria
de estacas, diésel o gasolina, preferiblemente 4 x 4 para garantizar que se puede llegar a
cualquier destino sin preocuparse por el estado del terreno. En la actualidad se encuentran tres
marcas que pueden ser las opciones Chevrolet Luv D-Max, Nissan Frontier y Mazda BT50. En la
tabla que se presenta a continuacién se muestran las diferentes opciones de vehiculos nuevos

que se pueden adquirir en el mercado, de acuerdo a las necesidades anteriormente descritas.

Diesel

Marca Referencia Precio Carroceria Precio Chasis
Chevrolet Luv D Max Diesel 2.5 | 5.700.000 50.490.000
4x2 5
Mazda BT-50 2.6 4x4 | 5.700.000 49.990.000
Gasolina
Nissan Frontier NP300 4X4 | 5.700.000 53.200.000

Tabla 5. Opciones de vehiculo en el mercado

Fuente: (Elaboracion Propia)

Imagen 12 Chevrolet D max 4x4 diesel.

Fuente: (Colmotores)
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Para este proyecto se recomienda la compra de vehiculo nuevo, asi se obtienen beneficios
financieros y tributarios, como la disminucion de la base gravable del pago de impuestos, aunque
aumenta el monto de la inversion inicial, que en este caso podréa salir de capital propio o con la
ayuda de un crédito.

Después de analizar diferentes opciones de seguros con compafilas se presentaron las
siguientes ofertas:

Suramericana de Seguros: valor anual $1.350.000 con un cubrimiento de 90% y responsabilidad

civil de 300 millones.

Seguros Bolivar: valor anual $1.280.000 con un cubrimiento de 90% y responsabilidad civil de
$300 millones.

Mapfre Seguros: valor anual de $1.400.000 con un cubrimiento del 90% y responsabilidad civil
de $250 millones.

Seguros Bolivar presenta la opciébn mas econdmica y con los mismos beneficios, pero se
recomienda tomar la opcién de Suramericana, ya que esta compafiia es lider en seguros de
vehiculos en Bogota y puede prestar mejor servicio y cobertura a lo largo del departamento, pero
obtener una atencion rapida y oportuna.

Los gastos mensuales de mantenimiento del carro se estiman en $800.000 aproximadamente,

cada mes, teniendo en cuenta combustible, aceite, llantas e imprevistos.

4.5. Computadores

Se requiere de 6 computadores portatiles que permitan manejar las bases de datos y programas
de la empresa, compras, ventas, listado de clientes, etc. Se presupuesta $1.649.000 IVA incluido
gue se debe pagar de contado. El proveedor seleccionado es Ktronix debido a que es quien
presenta el costo mas bajo en un computador portatili gama media y con un buen respaldo y

garantia.
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Imagen 13 Computador Acer Aspire E41.

Fuente: (Ktronix, 2015)

Las especificaciones del computador y proveedor escogidas son los siguientes:
e Marca Acer Aspire E41
e Procesador Intel Core 15
e Sistema Operativo Windows 8
¢ Memoria RAM 4 GB
e Disco duro 1.000 GB
e Monitor 17 pulgadas
e Garantia doce meses

e Proveedor: Ktronix
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4.6. Instalaciones

Para el proyecto es indispensable contar una bodega de 500 metros cuadrados, esta debe

ubicarse en un Parque empresarial, se muestra opcién a continuacion:
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Imagen 14 Plano Interno Bodega 07 Primer Piso.

Fuente: (Propietario, 2015)
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Imagen 15 Plano Interno Bodega 07 Segundo Piso.
Fuente: (Propietario, 2015)

Los costos en los que se incurriria en adquirir este tipo de instalaciones en arriendo:
e Arriendo: $4.850.000/ mes
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Servicios: $450.000 / mes estimados con luz, agua, e internet

e Servicio de alarma contra robo: $200.000/ mes

4.7. Mobiliario
Para el acondicionamiento de las oficinas se ha definido a Tugé y Ktronix como proveedores

por sus precios competitivos; a continuacion se presenta la lista de las necesidades.
MOBILIARIO DE OFICINA
CANTIDAD| PRECIO PROVEEDOR

CONCEPTO FOTO

Fotocopiadora impresora
_ 1 $ 1.650.000 Tugo
Ricoh

PC escritorio 6 $ 1.649.000 i
Ktronix

Microondas 1 $ 319.000 Ktronix

3 $ 199.900 Ktronix

Teléfono inaldmbrico

IO ELIn
T

[
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Archivador $201.593 Tugo
Escritorio $ 394.630 Tugo
W\ e
/
R >
Silla giratoria $ 174.400 Tugo
Silla auxiliar $ 146.900 Tugo
Mesa de Reunion $299.070 Tugo l
Estanteria $ 1.160.000 Tugo
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Punto de Hidratacion 1 $ 500.000 Ktronix

«@|

Tabla 6. Mobiliario oficina.

Fuente: (Elaboracion Propia) imagenes de google imagenes.

5. ESTUDIO ECONOMICO

Este estudio se realiza con el fin de evaluar en términos econdmicos el proyecto de inversion y
conocer si es rentable o no. Ademas de esto, dicho estudio pretende determinar el costo total de

la operacion del proyecto y asi considerar si es viable su ejecucion y la consecucion de recursos.

5.1. Inversion Inicial

La inversién inicial es aquella inversion necesaria para el funcionamiento de la empresa, los
calculos de la inversion estan basados en la cantidad de recurso humano y fisico que necesita la
empresa para una operacion de 6 meses, tiempo en el cual la empresa necesita realizar gestion
comercial y de mercadeo para lograr los suficientes ingresos operacionales que le permitan llegar

al punto de equilibrio pasado ese periodo de tiempo.

PRESUPUESTO DE INVERSION
ACTIVOS FIJOS
CONCEPTO CANTIDAD UNIDAD TOTAL
1. EQUIPO DE OFICINA
Fotocopiadora impresora Ricoh 1 $ 1.650.000 $ 1.650.000
PC escritorio 6 $ 1.649.000 $9.894.000
Microondas 1 $ 319.000 $ 319.000
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Teléfono inalambrico 3 $ 199.900 $ 599.700
SUBTOTAL EQUIPO DE OFICINA| $12.462.700

2. MUEBLES Y ENCERES

Archivador 3 $ 201.593 $604.779
Escritorio 6 394.630 2.367.780
Silla giratoria 6 174.400 1.046.400
Silla auxiliar 6 146.900 881.400
Mesa de Reunion 1 299.070 299.070
Estanteria 1 $ 1.160.000 $ 1.160.000
Punto de Hidratacién 1 $ 500.000 $ 500.000

SUBTOTAL MUEBLES Y ENCERES $ 6.859.429

3. FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE
Camioneta Chevrolet Luv 1 $50.490.000| $50.490.000
SUBTOTAL FLOTA Y EQUIPO DE TRANSPORTE| $50.490.000

TOTAL| $69.812.129

Tabla 7. Activos Fijos.

Fuente: (Elaboracion Propia)

5.2. Inversion Fija

Esta representada por los activos requeridos durante la etapa de instalacién para ser utilizados
durante la vida util del proyecto, son todos los equipos e implementos de oficina y administrativos

necesarios para la correcta operacion de la empresa.

ACTIVOS DIFERIDOS

4. ESTUDIOS TECNICOS
Estudios Técnicos 1 $ 1.000.000 $ 1.000.000

SUBTOTAL ESTUDIOS TECNICOS $ 1.000.000
5. GASTOS DE CONSTITUCION

Minuta 1 $ 299.070 $ 299.070
Autenticacion 1 $ 12.000 $ 12.000
Matricula Camara de Comercio 1 $ 560.000 $ 560.000
Gastos por Representacion 1 $ 65.000 $ 65.000

SUBTOTAL GASTOS DE CONSTITUCION $ 936.070
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6. GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

Arriendo 6 $ 4.000.000| $ 24.000.000

Servicios 6 $ 1.160.000 $ 6.960.000

Licencia Software 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000

Mercadeo 6 $ 3.500.000| $21.000.000

Papeleria 6 $ 100.000 $ 600.000
6

$ 300.000 $ 1.800.000
SUBTOTAL GASTOS DE PUESTA EN MARCHA | $55.860.000

Tabla 8. Activos diferidos.

Mantenimiento

Fuente: (Elaboracion Propia)

5.3. Inversiones diferidas

Con el fin de garantizar la correcta operacién de la empresa, comprendida por la Compra,
almacenamiento y distribucion de productos, se debe realizar adecuaciones en las Bodega,
zonas de cargue y descargue, instalar estanterias para el almacenamiento, adecuacion de areas

administrativas, compra de software, Mantenimiento y Mercadeo.

5.4. Capital De Trabajo

$35.000.000| $ 35.000.000
$ 1.044.000 $ 3.132.000
Salario Operativos $670.000 $ 4.020.000
Salario Ventas 4 $ 1.044.000 $ 4.176.000

SUBTOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 46.328.000

Inventario Inicial

Salario Administrativos

| Wl K~

Tabla 9. Capital de trabajo.

Fuente: (Elaboracion Propia)

TOTAL VALOR DE INVERSION INICIAL | $193.258.328
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5.5. Ingresos

Para el calculo de los ingresos esperados de la comercializadora se fija un promedio de venta

por cliente, se estiman tres escenarios de ventas: pesimista real y optimista.

Valor de compras por cliente
. Escenario Escenario Escenario
Afo - , -
pesimista realista optimista
1 $201.600.000 $ 269.280.000 $ 362.880.000

Tabla 10. Valor de compras por cliente anual.

Fuente: (Elaboracion Propia)

Se fija un promedio de clientes por afio, se estiman tres escenarios de ventas: pesimista real y
optimista. Se espera que para el afio cuarto y quinto se alcance el nivel 6ptimo de clientes y
ventas al mes de los mismos.

Clientes por Mes

" Escenario [ Escenario | Escenario
fio

pesimista| realista | optimista
1 70 80 90

Tabla 11. Clientes por Mes.

Fuente: (Elaboracion Propia)

El factor de compra es el porcentaje ideal al cual se deben realizar las compras, al ser
representantes exclusivos de ORAPI para Colombia; se espera que s6lo tenga una variacion no

mayor al 10% del precio establecido esto debido al manejo de divisas.

Factor de compra

Escenario | Escenario | Escenario
pesimista| realista | optimista
80% 75% 70%

Tabla 12. Factor de Compra.

Fuente: (Elaboracion Propia)

El factor de venta es el componente del precio final al que equivale el precio de lista del
producto. Se espera que este no varie mas de diez puntos porcentuales, tanto por encima
como por debajo.
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Tabla 13. Factor de venta.

Fuente: (Elaboracion Propia)

Factor de Venta

Escenario | Escenario | Escenario
pesimista| realista | optimista
70% 60% 50%

Después de analizar los valores histéricos de la inflacion del pais, que afecta directamente el
mercado y por ende nuestros productos, se determind que la variacién de esta es muy
importante para el tipo de negocio que se esta analizando y que cualquier movimiento brusco

en dicho indicador puede afectar de gran manera los cuadros financieros del proyecto.

inflacion
Escenario | Escenario [ Escenario
pesimista| realista | optimista
5 4 3,5

Tabla 14. Inflacién Esperada.

Fuente: (Elaboracion Propia).

Crecimiento del sector

Escenario | Escenario | Escenario
pesimista| realista | optimista
2 2,7 34

Tabla 15. Crecimiento del mercado.

Fuente: (Elaboracion Propia).

5.6. Estimacion de Flujo de Efectivo.

El flujo de efectivo del proyecto se obtendra de combinar los ingresos por las ventas realizadas
a los clientes directamente, esto se logra estimando una venta promedio en peso con el histérico
de consumo, y se le da un precio ponderado de venta con los precios promedio, posterior a esto
se restan egresos de compras de productos a comercializar, mercadeo y demas costos de
operacién y gastos administrativos, necesarios para entregar el producto al cliente. Luego se
debe tener en cuenta el componente financiero y tributario para poder determinar qué salidas y

entradas tendréa el proyecto y qué utilidad y rentabilidad se puede esperar.
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Modelo financiero de flujo de efectivo descontado KMB Especialidades Quimicas SAS

Entradas conocidas

Ta=a de Descuento 12%
Parametros de las distribuciones

Entradas Inciertas Distribucion Pesimizta Real Optimista
Costo de la inversion ’ £193.258.328 Lineal $£193.258328 5193258328 $5193.258328
Inflacion 4 5% Triangular 4% 5% 5%
N Clientes 4 N Triangular 15 1,7 2
Precio Ventas x Cliente 4 3265 230.000 Triangular $201.600.000 3285230.000 $352.530.000
Factor de Compra 4 75% Triangular 0% 75% T0%
Factor de Wenta 4 50% Triangular T0% 60% 50%
Ingresos del Afio 1 4 $205.999.200 Triangular '5159.344.000 VEZEIE-.BBE.ZIJEI rEZE—4.D1E.IJIJEI
Costo Fijo Anual ’ 257.640.415 Lineal 257640415 557640415 357640415
% Crecimiente Anual de los Ingresos 4 3% MNormal 3% 50%

% Anual de Costo Variable ’ 20% Mormal 20% 50%

Flujos de Caja Descontados

Ao 0 1 2 3 4 5
¥
Costo de la Inversion -5193.258.328
r r L4 r r
Ingresos 205990200 5211561178 8217273330 5223139710 5220164 482
r r L4 r r
Costo Fijo S67640.415 560466706 S67640.415 S67640415 567640415
r r L4 r r
Costo Variable 541199840 542312236 543454666 544627942 5453328096
L L L L L L
Flujo de Caja -5193.258.328 597158045 509732237 5106.178.249 5110.871.353 5115691171
Salidas
¥
WNA 184.719.126
L4
TR 45%

Imagen 16 Modelo financiero de flujo de efectivo descontado KMB Especialidades
Quimicas SAS.

Fuente: (Elaboracion Propia) Haciendo uso del software de evaluacion @risk

Se necesita de un estudio mucho mas profundo para determinar otros factores que pueden poner
en riesgo la viabilidad del proyecto, pero basandose en este andlisis inicial, donde se presentan
tasas internas de retorno positivas para cinco afios y con un flujo de caja positivo desde el primer
periodo, se podria decir que vale la pena seguir adelante con el proyecto y que incluso plantear
opciones con futuras etapas como mayoristas distribuyendo a minoristas o abarcando otros
subsectores de los lubricantes en el mercado u otras regiones desatendidas.
Para evaluar los riesgos a los que esta expuesto el proyecto se deben verificar diferentes
escenarios donde varien factores claves que puedan ser afectados por una u otra
circunstancia externa o interna en el proyecto, para este caso se utiliza @risk (Palise)para
hacer la simulacion del nuevo flujo de efectivo y el resultado que se obtiene se encuentra
en el flujo de caja presentado a continuacion.
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Modelo financiero de flujo de efectivo descontado KMB Especialidades Quimicas SAS

Entradas conocidas

Ta=a de Descuento 12%
Parametros de las distribuciones

Entradas Inciertas Distribucion Pesimizta Real Optimista
Costo de la inversion ’ £193.258.328 Lineal $£193.258328 5193258328 $5193.258328
Inflacion 4 4%, Triangular 4% 5% 6%
N Clientes 4 1,701556375 Triangular 15 1,7 2
Precio Ventas x Cliente 4 $283.612.621 Triangular $201.600.000 3285230.000 $352.530.000
Factor de Compra 4 75% Triangular 0% 75% T0%
Factor de Wenta 4 57% Triangular T0% 60% 50%
Ingresos del Afio 1 4 $205.999.203 Triangular '51'59.344.000 VEZIJE-.E?E?E?.ZEIEI '5254.015.[!!][!
Costo Fijo Anual ’ £53.090.384 Lineal 257640415 557640415 357640415
% Crecimiente Anual de los Ingresos 4 3% MNormal 3% 50%
% Anual de Costo Variable ’ 19% Mormal 20% 50%
Flujos de Caja Descontados
Ao 0 1 2 3 4 5
Costo de la Inversion r—E 193.258.328

F F F F F
Ingresos £205.995.203 5211.921.48% S5218.014.036 5224281739 S5230.725.531
Costo Fijo ’ £53.090.824 ’ 254 904 688 ’ £53.090.824 ’ £53.090.824 ’ £53.090.824
Costo Variable ’ £41.031.850 ’ £42.211.519 ’ £43.425.061 ’ £44.673.4591

Flujo de Caja

Salidas
¥

WNA 208.059.0094
L4

TR 43%

r r
5105.984.911 312711634

Imagen 17 Variacion Modelo financiero de flujo de efectivo descontado KMB

Especialidades Quimicas SAS.

Fuente: (Elaboracion Propia) Haciendo uso del software de evaluacion @risk (Palise)

Finalmente se realiza un flujo de efectivo donde se tienen en cuenta diferentes variables con su

respectiva simulacion en @risk (Palise) el calculo se realiza utilizando 100 iteraciones por 10

variables que arrojaran los resultados del proyecto,

enfrentandose a escenarios donde se simulan

riesgos internos y externos, a continuacién se muestran las variables de entrada y las salidas

VNAY TIR.
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Entradas de modelo @RISK

Ejecutado por: marickarrera

Fecha: Miercoles, 13 de Mayo de 2015 13:25:20

Nombre

Celda

Grafico

Funcian

Win

Media

Max

_ v ¥ |RiskUniform( 193258328, 193258328, RiskSta . . .
Costo de la inversion c7 ‘ tic(193258328)) $1593.258.300 $153.258.300 $153.258.300
.'=.-. & :".'.
Inflacidn ca RigkTriang(0,04;0,05;0,06;RiskStatic(0,05)) (4% 5% 6%
L4 2,1
v v
N Clientes c9 RiskTriang(1,5;1,7;2;RiskStatic(1,7)) 15 1,733333 2
) ] v ¥ RiskTriang(201600000:269250000: 3628800
Precie Ventas x Cliente c10 00 RiskStatic(269250000}) £201.600.000 $277.920.000 £362.880.000
'.': kL 82 '
Factor de Compra c11 RiskTriang(0,7,0,75;0,8,RiskStatic(0, 75)) T0% 75% 80%
v 5
Factor de Venta c12 RiskTriang(0,5;0,56;0,7; RiskStatic(0,8)) 0% 50% T0%
Ingresos del Afio 1 c13 RiskTriang(-10,0;10) =510 30 $10
N v e RiskTriang(50878373,32,67640414 874404
Costo Fijo Anual C14 456 28 RiskStatic(67840414 8)) $60.876.370 S67.640.420 £74.404 450
% Crecimiento Anual de los Ingresos i C15 RizkNermal(0,027,0,0027; RiskStatic(0, 027)) |-= 3% %
% Anual de Costo Variable c1g RiskNormal(0,2;0,02;RiskStatic(0,2)) - 20% +m

Imagen 18 Entradas de modelo @RISK

Fuente: (Elaboracion Propia) Utilizando @RISK (Palise)
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Informe @RISK Salida para VNA

Ejecutado por: maricbarrera
Fecha: Miercoles, 13 de Mayo de 2015 13:25.17

Informacion de resumen de simulacion
VNA Nombre de libro de trabajosNALIS EMPRESA xisx
Hamero de simulaciones 1
3,|;|_ Al m Himero de iteraciones 100
Hdmero de entradas 10
25 1 Himero de salidas 2
2'“ 20 . WA Tipo de muestreo Latino Hipercubico
E e et d: prueba de @RISK :;T::: E;ﬁgﬁ Tiem;?i:- de iniF:io de .s'imula 31{0?{2015 13:15
E Sélo para OrOpJSILOS 8 cvaluacion st . Duracion de simulacion 00:00:02
g Dmsw B2t 1750500402 Generador de # aleatorio |Mersenne Twister
= Vatores W | | semilla aleatoria 1745871916
Estadisticos resumen para VNA
Estadisticos Percentil
. Minimo 121.499 696 5% 158.119.571
Valoras en millonss Miximo  |235.300.336 10% 163.462.347
Media 184 753,941 15% 164.910.865
Desv Est 17.606.104 20% 169.029.615
VNA Varianza 3,05975E+14 25% 172922 125
e i Indice de s¢-0,01541285% 30% 174.822.910
Lo —50% ] liles T Curtosis  |4.227164308 36% 178.522.291
Mediana 184.958.957 4% 180.404.695
0,8 - Moda 192 472.000 45% 182.008.332
— A Xizquierda |158.1159.571 5% 184.958.967
0.6 Version de prueba de @RISK :;:, E;ﬁgﬁ P izquierda E-".-'EI.: ] B5% 136.53?.453
- Sélo para propdsifs de evallacion s . KXderecha |215175.573 60% 188.352.219
Dmsv B2t 1750500402 P derecha |95% 65% 190.401.766
Viatar=: W | |oiff x 57.060.007 70% 192438 670
021 Diff P 50% T5% 196.353.072
00 . i | | | | #Errores 0 B0% 158.090.789
= 2 2 = = g 2 Filtro min |Apagado 85% 200,017 227
- - - - " o o Filtro max |Apagado 90% 205.045.878
Velores en millnes #Filtrado |0 95% 215.179.578
VNA Cambio en la estadistica de salida de VNA
Jerarquia |Hombre Inferior Superior
Entradas clasficadas por su sfecto sabre 2 salida Medi | 17 % Anual G ol 163427121 210272089
2 Costo Fijp Anual 163.131.433 195.026.466
% Anual de Costo Variable 1 3 % Crecimiento &  177.455.411  |184.019.044
Costo Fijo Anusl | _ 4 Ingresos del Afig  178.920.847  [191.100.900
o6 Cracimiento Anusl de s Ingre.. '-._"EI'SiEI-I'I e @R_[_SK 5 Costo de la inve 184.793 541 184 753,541
Solo para m 32 evaluacion
Ingresos del Afio 1 4 191.100.859,77
Casto de la inversion 4 1&1»4'I-.?"3'3.‘9=1-1.12E 84,753.541,12
[ LComade "..cr:-:: 137E3eL12 |
P
R T B B R I I o B o B ¥ (R 1 |
WNA
Valores en millones

Imagen 19 'Informe @RISK Salida para VNA

Fuente: (Elaboracion Propia) Utilizando @RISK (Palise)
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Informe @RISK Salida para TIR

Ejecutado por: mariokarrera
Fecha: Miercoles, 13 de Mayo de 2015 13:25.19

Informacion de resumen de simulacion

% Anual de Costo Varizble 4

%4 Crecimiento Anual de los Ingre...

Ingresos del Afio 1 4

Costo de |z inversicn 4

Entradas clasificadas por su efecto sobre |a salida Madia

Costo Fijo Anual 4 ESRETE 47,043%

\ersjdn [@Epruehs
Solo para|pee

43,543% -45.&01%

_ TIR o Hombre de libro de trabajol ANALIS EMPRESA xlzx
o 2 Nimero de simulaciones |1
15 _ ilet m Himero de iteraciones 100
1 ] Himero de entradas 10
Nimero de salidas 2
29 - . TIn Tipo de muestreo Latino Hipercibico
10+ Version ¢ prueba He @RISK m TlemF? de IHIFID de _s}lmula 31.T'EIT.T'2IJ1E- 13:1%
1. e _, Migmo  S2E30% Duracion de simulacion 00:00:02
Solo paré propositos e evaluacion ::jj’z-_ "gg Generador de # aleatorio  (Mersenne Twister
vew= | |Semilla aleatoria 1745871916
Estadisticos resumen para TIR
Estadisticos Percentil
£ 2 £ 2 2 £ 2 2 & 8 Minimo  [34% 5% [40%
FEREETEEEE G Maximo  |53% 10% |41%
Media 45% 15%|42%
Desv Est 3% 207 |42%
20,345 TIR Jp— Varianza 0,0008227 25%|43%
Indice de sg-0,028575515 30%:|43%
ol 50 ] 0 [ 50| Curtosis |4,246692635 35%|44%
Mediana 45% 408 (44%
0.E 4 Moda 45% 45% 445
—_—m Kizquierda |40% 50%:|45%
6 e - P izquierda | 5% 55% |45%
0.6 ‘Ugrsmﬂ de p['ueba de @RISK e “:recha c0% 50% | 452
04 Sdlo para |propdsifos de evalyacidn ;-:1.,;_ P derecha |o5% 5% |45t
'\-'a;\-_T Diff X 9% T0%|46%
0.2 4 Diff P 50% T5%|47%
#Errores 0 B0% [47%
0,0 : — IS —— — Filtro min  |Apagado 85%47%
§ § § § é § é $ § § § Filtro max |Apagado 90% |453%
#Filtrado 0 95% | 50%
TIR Cambio en la estadistica de salida de TIR

Jerarquia |Hombre Inferior Superior
1 % Anual de Cos|41% 45%
2 Costo Fijo Anual| 41% 47%
3 % Crecimiento &) 43% 46%
4 Ingresos del Afiq449% 45%
5 Costo de la inve) 45% 45%

Imagen 20 'Informe @RISK Salida para TIR

Fuente: (Elaboracion Propia) Utilizando @RISK (Palise)
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5.7. Conclusiones del Estudio Econémico

Al analizar el sector del que hace parte el proyecto se nota que hay un gran espacio para una
empresa como esta, donde se aprovechan las caracteristicas del entorno para lograr una ventaja
competitiva que diferencie al proyecto sobre las demés formas de comercializacion de lubricantes
en la zona de influencia.

Se identificaron las diferentes necesidades que tiene el proyecto, tanto de equipos, capital de
trabajo y recurso humano, y se pudo ver gue no son muchas y que podrian ser cubiertas por el
capital aportado por los socios.

Después de revisar las diferentes variables financieras del proyecto y hacer el ejercicio de
proyectar los flujos de efectivo, se puede ver que el proyecto es viable financieramente de
acuerdo a las metas propuestas por los inversionistas, incluso en la opciébn mas béasica donde
todo el capital es propio.

Al estudiar los riesgos a los que esta expuesto el proyecto e incluirlos en una simulacién de riesgo,
tratando de visualizar los diferentes escenarios a los que se podria exponer el proyecto durante
su vida util, se puede ver, que incluso en el peor de los escenarios el proyecto es viable y que

incluso se pueden llegar a obtener excelentes resultados en escenarios diferentes al ideal.
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6. ANALISIS DOFA.

En nuestro estudio de mercado se resume lo que se conoce sobre el mercado e indicamos cémo
es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de Comercializacion. Ahora se realizara un

andlisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.

6.1. Andlisis del Entorno Externo.

AMENAZAS.

Ingreso de Muevoscompetidoresenel mercadoy
ampliacion del portaf olic de las marcastradicionakescon
sinteticos.

Incremento del Precio del Petrokeo.
Inestabilidad deldolar.
Representantes de los competidoresen los mercados

locales|Cali, Mede lin, Barranquille, etc.)
ANALISIS Exigencias legalkes en cuanto a dsposicion de residucs
peligrosos como lubricantes y serososles.
DEL

ENTORNO
EXTERNO

OPORTUNIDADES.

Productos especiakes para mercados nuevos (LUSIN-
Metalmecanica)

Segmentosde Mercado Desate ndidos [ Petrokeo-Gas-
Mineria-Se rvicios Publicos-Gobierno-Salud-automotriz)

Aumento en lalegislacion que reguls el uso de lubricantes
en el sector de alimentos.

Inversion extranjera en el sector industrial ampliando planta
y/ointakndo plantas

Imagen 21 Analisis del entorno externo.
Fuente: (Elaboracion Propia)

Las empresas “deben analizar las fuerzas del macroentorno (demograficas-econémicas,
naturales, tecnoldgicas, politico-legales 'y  socioculturales) 'y los actores del
microentorno significativos (clientes, competidores, proveedores, distribuidores e intermediarios)
que influyen en su capacidad de generar utilidades. Para ello, deben implantar un sistema de
inteligencia de marketing con el fin de estudiar las tendencias y los desarrollos del mercado. Para
cada tendencia o desarrollo, la direccion tendra que determinar las oportunidades y amenazas
que implica.” (Kother P., 2012.)
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Una vez realizado el analisis del entorno externo, podemos detectar que existen diversos
segmentos de mercado que no estan atendidos y que necesitan los mismos productos que se
comercializarian. De acuerdo con (Kother P., 2012.), “Una oportunidad de marketing es un area
de necesidad o interés del comprador que una empresa tiene alta probabilidad de satisfacer de
manera rentable.” Por ende esta es una oportunidad que puede ser revisada para seguimiento y
crecimiento de la compafiia.

Por otro lado, también hemos detectado amenazas que puede desestabilizar el mercado. De
acuerdo con (Kother P., 2012.), Una amenaza del entorno es un desafio que representa una
tendencia o desarrollo desfavorable que, sin una accidén defensiva de marketing, puede conducir

hacia menores ventas y ganancias.
6.2. Analisis del Entorno Interno.

FORTALEZAS

Se representan empresas multinacionales con marcas
posicionadas en el mercado, con experiencia de mas de 30 afios,
con amplio portafolio de productos certificadas iso 9000 iso 14000
iso 18000

Disposicidn de informacidn técnica de calidad: fichas técnicas,
hojas de seguridad, certificaciones, certificados de calidad,
catalogos

Productos de alta calidad con certificaciones internacionales como
NFS H1 H2 Biologic ASTM ¢ 1184

Clientes con gran solides financiera y reconocidos en el mercado.
ANALISIS DEL

ENTO RNO Semvicios de valor agregado. (Analisis de laboratorio)

INTERNO

DEBILIDADES

Inicialmente poca cobertura a nivel nacional

Dificultad en la consecucion de clientes nuevos
Fuerza de ventas sin herramientas tecnoldgicas

Manejo de las relaciones con los clientes no sistematizado (CRM)

Posibilidad de pérdida de clientes por desabastecimiento

Inflexibilidad en los tamafios de los productos por no contar con
plante de reenvase

Imagen 22 Analisis del Entorno Interno.

Fuente: (Elaboracion Propia)

Una fortaleza es el conocer ampliamente el mercado, de acuerdo con Kotler y Keller (2012),
algunas empresas crean mapas mentales de sus consumidores con la intenciéon de tener una
representacion visual de su conocimiento de una marca determinada. En el caso de La Empresa.

, teniendo un mercado industrial, hay que tener claro que es lo que busca el consumidor industrial.
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A raiz de un analisis DOFA, considerando el entorno externo (Oportunidades y Amenazas) y el
entorno interno (Debilidades y Fortalezas). Se encontré que existen amenazas como el valor
cambiante del petréleo, la inestabilidad del délar y los nuevos competidores en el mercado; pero
alavez, se cuentan con oportunidades para la innovacion, y exploracion de nuevos mercados y
segmentos de mercado desatendidos. También se detectd que se tienen grandes fortalezas
como el respaldo de la cartera de marcas a quienes representa, calidad en sus procesos,
productos y servicios, una fuerza de ventas con conocimiento del cliente y del mercado; por otro
lado, se tienen debilidades por explotar como buscar fortalecer la lealtad y compromiso de los
distribuidores, ampliar la cobertura a nivel nacional, crear un modelo de acercamiento y

acompafamiento al cliente para mejorar los niveles de satisfaccion, entre otros mas.

7. VIABILIDAD

Se evidencia mediante el uso de toda la informacion que la creacién de una empresa
comercializadora de lubricantes y Desmoldantes especiales con sede en Mosquera
Cundinamarca y distribucion en Bogot4, Valle de Cauca y Antioquia ; es un proyecto de empresa
viable con el estudio de Mercado de observa que las VAN Positivas para todas las variables y
TIR por encima de la tasa de retorno Colombiana, las oportunidades de venta son altas y las
alternativas de comercializacién son elevadas para estos productos, su demanda elevada en el

pais sobre todo en las tres zonas en donde se introduciran inicialmente.

De igual forma las posibilidades financieras estan acordes al capital inicial y al nivel de
endeudamiento que puede tener la empresa.

Sus productos son de alta calidad y su servicio con acompafiamiento técnico brinda tranquilidad

al consumidor.

Concepto de viabilidad: Viable
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8. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

8.1. Nombre de la organizacion.

Mediante el uso de consulta a ejecutivos de otras compafiias comerciales, se decidio
utilizar el nombre de KMB ESPECIALIDADES QUIMICAS SAS.

8.2. Misién

Empresa dedicada a la Importacion y comercializacion de Lubricantes y Desmoldantes
especializados, estd siempre serd reconocida como una organizacion comprometida con el

desarrollo de su gente, el de sus clientes y del pais.
8.3. Vision

En cinco afios la empresa estar4 entre las cinco mejores alternativas de distribucion y
comercializacién de especialidades quimicas lubricantes y desmoldantes en la ciudad de Bogota
y Logrard una clara diferenciacién ante la competencia, superando las expectativas de los

clientes, Adaptandose un crecimiento econdémico importante.

8.4. Valores

e Tecnologia de punta:
e Conocimiento:

e Rapidez:

e Servicio al cliente

¢ Trabajo en equipo:

e Mercado Objetivo

e Caracterizar el mercado de plastico en Colombia, datos de Acoplas ticos.
¢ Segmentos Objetivo.
¢ Compromiso.

e Sociabilidad.

e Tolerancia.

e Dedicacion.
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8.5. Organigrama

[ GERENTE GENERAL ]
[ SUBGERENTE ]
[ CONTADOR ] ______________
4 )
COORDINADOR HS&E
\ /
DIRECTOR OPERATIVO
[ SUPERVISOR DE AREA ] ASISTENTE CONTABLE ASISTENTE
Y CARTERA ADMINISTRATIVO
[ OPERARIOS ] [ CONDUCTORES ]

Imagen 23 Organigrama

FUENTE: (Elaboracion Propia)

8.6. Descripcion de cargos

e Gerente General
Persona clave para el mantenimiento regular y eficiente de las operaciones de un
negocio. Las responsabilidades de un gerente general varian segun la compafiia y la
industria

e Subgerente
Persona que responde por todas las operaciones realizadas en la compafiia, ya sea de
logistica, financiera y de tipo operacional asimismo debe tomar decisiones que afectan
el desarrollo de la compafiia y velar por el buen desempefio de nuestros agentes.

e Contador
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Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros
contables, tributarios y financieros de la empresa (Externo a la Empresa)

Coordinador HS&E

Apoyar al Departamento HSEQ en el disefio y estructuracion del Sistema de Gestion
Integral de HSE para todas las fases del Proyecto de construccién y operacion de la
Planta

Director Operativo

Responsable de las operaciones de la empresa y debe de ser el ejecutivo mas
importante en el organigrama de la organizacion, aungue algunas compafiias puedan
reportar a un director financiero

Supervisor de Area

Responsable de la comercializacion diaria de las areas designadas de la tienda. El
Supervisor de area controla la organizacion, recepcién, almacenamiento, sefializacion,
configuracién de publicidad y normas de mantenimiento de su area.

Asistente Contable y Cartera

Realizar una descripcion detallada de las funciones del cargo de auxiliar contable

8.7. Logotipo

Especialidades Quimicas

KMB*

Imagen 24 LOGO KMB

Fuente: (Elaboracion Propia)
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9. ESTRATEGIAS

9.1. Estrategia de Posicionamiento

“Durante los ultimos afios la orientacion al cliente se ha transformado en un factor clave para que
los negocios triunfen en los mercados competitivos y globales. Importantes investigaciones
apoyan que gestionar la cartera de clientes como un activo estratégico es fundamental para
desarrollar relaciones de largo plazo con los clientes, obtener ventajas competitivas y aumentar
la rentabilidad de los negocios” (AHEARNE, 2005)

Se propone una estrategia de posicionamiento para los clientes de KMB, basada en la venta
consultiva. “La Venta Consultiva va mas alla de la venta del producto o servicio, es una propuesta
de valor orientada a ayudar a los clientes a generar ahorros, optimizaciébn de procesos e
incremento de productividad. Busca mantener una relacion de largo plazo y de beneficio mutuo,
transformando las ventajas competitivas de la empresa en mas y mejores ventas, haciendo mas
rentable el negocio.” (AHEARNE, 2005)

El modelo de venta consultiva es muy apropiado para la empresa, ya que por la naturaleza de
los productos que comercializa requieren de un alto grado de asesoria para solucionar problemas
técnicos de las empresas (mercado objetivo). Para lograr lo anterior, es necesario que la empresa
lleve a cabo una serie de modificaciones a su proceso de negociacién actual, es decir, pasar de

un modelo netamente transaccional o uno consultivo.

El modelo de venta consultiva que se propone como elemento de posicionamiento es el siguiente:
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Enteder las
necesidades de
los clientes -
conocer el
negocio de
nuestros clientes.

Hacer
seguimiento a la

utilizacion de los Asesorar al

cliente para
solucionar sus
necesidades.

productos y como
estos
solucionaron las
necesidades.

Tomar la orden
de los productos
solicitados.

Imagen 25 Modelo de venta Consultiva.
Fuente: (Elaboracion Propia)

“La orientacion al cliente y establecer relaciones a largo plazo con ellos anteceden al crecimiento
y rentabilidad sustentable de los negocios. Para ello, las empresas implementan estrategias de
marketing y ventas que permitan aumentar el valor de su cartera de clientes.” (Valenzuela, 2010).
Lo que se pretende al implementar un modelo de venta consultiva con todos los cambios
organizacionales que ello implica (capacitacién de los vendedores, aumento de los puntos de
contacto con clientes, atencion personalizada, etc.), es lograr un posicionamiento en el mercado
objetivo como una empresa que se preocupa por ayudar a solucionar los problemas técnicos y
necesidades a través del asesoramiento adecuado y oportuno con la oferta de productos de un
alto nivel de calidad. Es decir, ser una empresa proveedora, lo que se debe buscar es ser el
mejor aliado del cliente. “Las empresas entienden que los clientes permanecen leales cuando
estan felices con el producto y sobre todo cuando ellos confian en el proveedor.” (Valenzuela,
2010).

9.2. Estrategia de Producto

La planificacién de Marketing comienza al formular una oferta para satisfacer las necesidades y
deseos de los clientes meta, siendo las caracteristicas y la calidad del producto o servicio el
primer elemento en el que cliente basara su juicio sobre tal oferta. “Hemos pasado de un mundo

enfocado en producir en el que era el cliente el que se tenia que adaptar muchas veces al
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producto... a un nuevo mundo en el que hay una amplia diversidad de productos de acuerdo a

los deseos y necesidades de muchos segmentos de consumidores”. (Andnimo, 2008)

Por lo anterior La Empresa ofrece una amplia mezcla de productos para satisfacer necesidades
industriales especificas y especializadas, son 7 las diferentes lineas de productos que conforman

el ancho de la mezcla; a continuacién las enlistamos.

Producto Propésito General Numero de
variantes
(profundidad)*
1. Pastas de | Lubricacion para ensamblaje, prevencion de 21

montaje/desmontaje | desgaste, propésito universal

2. Aceites Sintéticos Lubricacion de elementos mecanicos, 43
aditivos, anticorrosivos, prevencion de

desgaste

3. Grasas para | Ayuda en elementos de friccion de altas 46

aplicaciones criticas | cargas o alto impacto

4. Lubricantes y | Mejorar propiedades de deslizamiento en 17
desmoldantes elementos de maquinas y actividades de
secos estampado y prensas

5. Proteccibn anti | Capa anti corrosibn para almacenaje y 8
corrosion transporte

6. Productos de | Ayuda a remover Oxido en elementos a 14
mantenimiento desmontar, lubricacion

7. Limpiadores Limpieza de maquinas y superficies con 7

residuos de aceite

Tabla 16. Mezcla de Productos y profundidad.

Fuente: (Elaboracion Propia)

*Las diferentes variantes de nuestros productos son determinadas en base a diferentes
especificaciones técnicas conforme a estandares de calidad globales ISO y normas SAE. “Si no
se cuidan celosamente los atributos diferenciales de una marca, resulta muy facil que con el

tiempo se vayan modificando, lenta e imperceptiblemente” (Mago, 2007)
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Considerando el ancho y la profundidad de las lineas de productos ofrecemos una longitud total

de mas de 150 articulos enfocados especificamente para las necesidades de nuestros clientes.

Nuestros productos son comercializados bajo las siguientes marcas:
1. ORAPI
2. REALEASOMER
Contamos también con una oferta de servicios varios partiendo de la propuesta de venta

consultiva y en congruencia con la estrategia de posicionamiento.

Servicio Descripcion
Analisis de | Revision y analisis periédico de aceites en las lineas de aceites
aceites hidraulicos y aceites para engranajes
Auditorias de | Realizamos auditorias externas de lubricacion directamente en planta
lubricacién donde se revisan puntos de lubricacion criticos y se efectian las

recomendaciones técnicas necesarias

Ciclos de | Ciclo completo de capacitacion en area de lubricacion. Abarcando
capacitacion temas como: principios de lubricacion, lubricacion con aceites y grasas,
lubricantes y desmoldantes para la industria, lubricacién de

rodamientos, cadenas, cajas reductoras, entre otros temas.

Rutas de | Asesoramiento al momento de establecer las rutas de lubricacién para
lubricacién maquinaria nueva, lineas de produccién o mecanismos especiales
Asesoria de | Asesoria para el control de lubricantes y desmoldantes que ingresan a
manejo, la planta hasta disposicién final

almacenamiento,
y disposicién final
de lubricantes y

desmoldantes

Desarrollos y | Servicios personalizados a la empresa
Soluciones de
Lubricacion a la

medida

Tabla 17. Lista de Servicios.
Fuente: (Elaboracion Propia)
Hoy dia, estd comprobado que es por lo menos 40% mas barato retener clientes actuales que
atraer nuevos clientes, lo que soporta la idea de que el servicio es cada vez mas importante en

las organizaciones como herramienta de fidelizacién. (Zarate, 2007)
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9.3. Estrategia de Precio

Actualmente, la politica para fijar precios debe seguir las siguientes directrices:

La mezcla de productos debe generar un margen de contribucion minimo, este margen toma en
cuenta el precio final de venta menos el costo del transporte menos el costo de la comision

pagada.

MCL = Costo — costo transporte — costo comision

El margen de contribucién es diferente para cada mercado de actuacion, por ejemplo si el

mercado es textil (MCL 50%), si el mercado es alimentos (MCL 45%).

La anterior politica constituye una estrategia de adaptacién de precios especificamente de fijacion
geografica de precios porque para mantener el nivel de MCL en su punto debo tener en cuenta

el valor del flete a las instalaciones del cliente.

Los costos son reales y consideran en su totalidad: Precio de Venta por parte del proveedor (que
tiene descuentos por volumen de compra), gastos de transporte (fluvial y terrestre) y gastos de
nacionalizacion, costos de fabricacion y costos de bodegaje. Los costos se ven influenciados por

la variacion de la tasa de cambio.

Los precios de venta los fija cualquier persona del equipo de ventas, se controla por medio del

sistema y de informes diarios. El método de fijacion de precios es por margenes.

Es una estrategia de precios de Liderazgo de producto-calidad “se ofrecen productos o servicios
gue se caracterizan por altos niveles de calidad percibida, gustos y status, con precios apenas
los suficientemente altos para no quedar fuera el alcance de los consumidores”. Consideramos
gue es asi porque el margen de contribucién es alto con respecto a otros productos importados

y donde se manejan margenes minimos como 20%.

Los consumidores industriales no son sensibles al precio debido a que piensan que los precios
mas altos se justifican, si consideramos que un equipo es costoso, que si una maquina falla se

para la produccion de la empresa y se generan costo por mantenimientos correctivos. Debido a
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lo anterior, se considera que la demanda es ineléstica ya que al cambiar el precio el cambio en

la demanda seria minimo.

En la empresa la politica concuerda con la un concepto “La meta es aseguranos que los
vendedores coticen precios razonables para los clientes y al mismo tiempo rentables para la
empresa”. (ANONIMO, 2014)

Se maneja una lista de precios, con precios sugeridos al publico, precios de distribuidores y
precios especiales o promocionales, que son otorgados en negociaciones a largo plazo con
industrias grandes. Como por ejemplo quienes tienen 20 plantas en el pais. Esta es una
estrategia de fijacion de precios promocionales especificamente para clientes especiales. Son
los denominados contratos marco de compra que facilitan las negociaciones puntuales el

abastecimiento oportuno.

9.4. Estrategia de Distribucion

Dado el modelo de negociacién que requieren los productos vendidos por KMB el 80% es a
través de vendedores directos que tienen presencia en las principales ciudades de Colombia

(Bogota, Cali, Medellin y Barranquilla) y el resto de sus ventas se hace a través de distribuidores.

“Han sido pocos los cambios en los canales de distribucién para la mayoria de las categorias de
producto. Sin embargo, algunos renglones han tenido éxito en encontrar formas mas eficientes
de llegar a los consumidores finales. La idea es eliminar actividades que no agreguen valor al
producto final” (Menéndez, 2007)

Una vez analizado el modelo actual de distribucién, los clientes (empresas grandes que requieren
mucha asesoria técnica), la competencia y la naturaleza de los productos comercializados,
nosotros proponemos una estrategia de distribucion que involucre dos ejes principales. El primer
eje es ampliar la cobertura geografica de distribucion de la empresa a través de la venta a través
de internet y el segundo eje, la apertura de oficinas satélites en ciudades pequefias (Yopal,
Villavicencio, Barrancabermeja, etc.), de acuerdo al potencial existente. A continuaciéon se

desarrollan cada uno de los ejes de la estrategia propuesta:

Ventas a través de internet:
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“Cada canal tiene sus peculiaridades; sin embargo, algunos consejos generales pueden ser utiles
para potenciar el mercadeo directo en internet. El mas importante es trabajar siempre con el
propésito de construir una relacién a largo plazo, basada en el compromiso y la lealtad, creando

un sentido de comunidad, utilidad y entretenimiento.” (Gonzalez, 2009)

Actualmente la pagina de internet de se encuentra en construccién, pero se propone que la nueva
plataforma tenga la posibilidad de que los clientes ingreses hacer sus pedidos a través de ella.
Sin embargo, en linea con la estrategia de venta consultiva que se propuso anteriormente, la
posibilidad de hacer pedidos en linea debe ir acompafiada de una herramienta de Chat que esté
disponible las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana, donde los clientes puedan tener contacto
con un vendedor especializado que les aclare inquietudes, asesores con respecto a los productos
ofrecidos, informe sobre los tiempos de entrega, entre otros elementos.

Ampliacién de la cobertura geogréfica:

En los dltimos afios Colombia ha venido presentando una dindmica industrial en los sectores de
mineria y petréleo que ha provocado el desarrollo de ciudades pequefias y medianas. Muchas

empresas consideradas como mercado objetivo de KMB, se han establecido en dichas zonas.

Se recomienda hacer una evaluacion de ciudades pequefas y medianas en las cuales la empresa
no tenga oficina de ventas para establecer un plan de expansion en el corto y mediano plazo.
Para el proximo afio se propone la apertura de oficinas en las ciudades de Yopal y Villavicencio
(estas ciudades se eligen a partir de la ubicacion de la base de datos de clientes que tiene
actualmente la empresa).
La estrategia anterior busca:

e Tener una mayor cobertura geografica

e Estar cerca a nuestros clientes para apoyarlos en la solucién de sus necesidades y

problemas técnicos

e Aumentar la cantidad de clientes

9.5. Estrategia de Comunicacién de Marketing

Tomando en consideracion el giro de KMB, y las estrategias antes definidas de producto, precio

y distribucién se plantea seguir la siguiente estrategia de Comunicacién de Marketing.
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Imagen 26. Estrategia de comunicacion de Marketing.
Fuente: (Elaboracion Propia)

Metas: Hemos establecido algunas metas ambiciosas pero que se consideran alcanzables para
los primeros dos afios:
Metas del primer afio:

¢ Alcanzar unos ingresos por ventas de 300.0000 millones de pesos en 2015,

e Aumentar la participacibn de mercado lo que representa una cuota de mercado
esperada del 5%.

¢ Incrementar la comunicacion y publicidad respecto a los productos que maneja KMB
para reducir el tiempo y costo de atraccion de nuevos clientes.

Metas del segundo afio:

e Aumentar 2% la participacion en el mercado de lubricantes y desmoldantes
especializados en Colombia en el afio 2016, lo que representan llegar a una
participacién de mercado de 7%.

¢ Incrementar el porcentaje de rentabilidad comercial en 2% al cierre del afio 2016.

e Aumentar las ventas 10% de 300.000.000 millones a 330.000.000 en los segmentos

de petréleo y gas.

Mercado meta: La estrategia que La Empresa seguird, esta basada en un posicionamiento por
diferenciacion en calidad y servicio. Nuestro consumidor meta para los diferentes productos de
KMB, son empresas industriales que requieren la adquisicion de lubricantes y desmoldantes para
el correcto, adecuado y 6ptimo funcionamiento de sus maquinarias. La ubicacién geogréafica de
nuestro mercado meta principal, esta en Bogota, Colombia. Dentro de nuestros consumidores
meta se identifica que el usuario final, el producto y quienes lo evallan son los encargados del
area de mantenimiento y funcionamiento de las plantas, mientras que las cotizaciones,
negociaciones y compras son realizadas por los encargados del area de seguridad industrial y
calidad.

Posicionamiento: Utilizando la diferenciacion de los productos y el servicio de calidad que

brindamos, se posicionard a KMB como el proveedor de lubricantes y desmoldantes industriales
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de mayor calidad, mejor atencion al cliente y acompafiamiento (seguimiento antes y después) en
el proceso de compra. Se realizara un especial hincapié en el respaldo de calidad de los

productos, su informacion técnica y los resultados probados de los productos.

Comunicaciones de marketing: Se manejara un mensaje integrado, a través de los diferentes
medios de comunicacién seleccionados. Lo anterior, reforzara los puntos de diferenciacion de la
marca, sus productos y su difusiébn. De acuerdo a los patrones de consulta, busqueda,
comparativo y compra de productos especializados de uso industrial, se seleccionan los medios
y tiempos adecuados para la promocién de la marca y sus productos. La publicidad que se emita
estara apareciendo de forma intermitente durante un periodo de 4 a 6 meses. Se introduciran
estrategias de relaciones publicas y demostraciones para fomentar conciencia de la marca y la
publicidad de voz en voz entre el circulo de expertos que evallan el funcionamiento de los
productos y que tienen influencia en la decisién de compra.

Adicionalmente se estaran compartiendo videos cortos, o clips de recomendaciones de mejor uso
de los lubricantes y desmoldantes en sus diferentes presentaciones y usos para que los usuarios
finales, los puedan revisar y conocer.

Con el objetivo de atraer, retener y motivar a los clientes a adquirir nuestros productos, se estara
llevando el acompafiamiento con el cliente, a través de las ventas consultivas, adicionalmente, el
estar en contacto a través de “servicio al cliente” y chats especializados a través de la pagina

web oficial.

Mezcla de Marketing: El lanzamiento de la campanfa se realizara en Diciembre 2015.

A continuacion se presenta un resumen de los programas de accion que utilizaremos para lograr

las metas establecidas:
Diciembre.- Implementacion del modelo de ventas consultivas con los clientes actuales 'y
nuevas prospecciones. Publicacion de articulo en revista especializada de maquinarias y
empresas dedicada a las diferentes industrias en Colombia, acerca del modelo de negocio
de KMB, la calidad que respalda sus productos y los giros, industrias y tipo de maquinarias
que pueden atender. Acompafiamiento de tripticos fisicos y material en .pdf y en linea
para con informacion técnica de los diferentes productos que manejamos para que los

clientes actuales y potenciales puedan tener acceso al detalle.

Enero.- Participacibn en feria industrial, especializadas en maquinarias, piezas,
mantenimiento de plantes, etc. para tener acceso a nuevos clientes potenciales y a los
clientes que nos respaldan. Compartir promociones especiales a compras por volumen a

clientes nuevos y un plus para clientes antiguos. Promocionar los diferentes productos
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gue ofertamos, adicional, a realizar demostraciones y pruebas de estudios y calidad de
los lubricantes y desmoldantes que manejamos. Compartir los tripticos con la informacion
detallada de los productos, con el detalle de la liga donde pondran obtener mayor

informacién y el catdlogo completo via web.

Febrero.- Implementacién de videoclips con recomendaciones y facts de uso, calidad y
datos técnicos de los productos que ofertamos, para que el usuario final pueda obtener
un mejor aprovechamiento del lubricante. Los #TipsKMB, estaran publicados en la pagina
de internet oficial de La Empresa, y en la pagina oficial de YouTube. Se dar4 acceso a la
interaccion entre usuario final y La Empresa, para obtener feedback constante respecto a
los resultados de los lubricantes y desmoldantes que han utilizado y para que puedan
pedir mayor informacién en caso de desear recomendar la marca en la empresa en la que

laboran.

Marzo.- Promocién en medios impresos como revistas especializadas, los diferentes
productos que manejamos Y la diferenciacién de calidad, atencion y servicio al cliente que
manejamos. Se estaran compartiendo el tip de los videos a los que puedan accesar a

través de la pagina de La empresa o por medio de You Tube.

Abril.- Implementar visitas directas a empresas que son nuestros clientes y nuevos
clientes potenciales para asesorarlos y darles seguimientos de acuerdo a sus
necesidades detectadas. Compartir informacion de fichas técnicas impresas (tripticos),
con referencia a mayor detalle disponible a revisar desde la pagina web oficial de La

Empresa, asi como los videoclips #TipsKMB.

Investigacion de Marketing: Se implementaran encuestas telefénicas con los clientes y los
clientes a quienes les realizamos propuestas durante los ultimos 6 meses para validar que
consideran atractiva de la oferta de marca, y cudles son los beneficios que perciben de la marca
y bajo que escala lo valoran. Por otro lado se llevardn a cabo encuestas de satisfaccion de
clientes actuales al término de 6 meses y de nuevo al afio para evaluar impresiones en el cambio

de actitud en el servicio y atencion por parte de los vendedores.
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10. ESTUDIO LEGAL

10.1. Organizacion Juridica

La empresa comercializadora de productos quimicos especializados lubricantes vy
desmoldantes, se organizarda juridicamente como Sociedad por Acciones Simplificada SAS,
teniendo en cuenta que se trata de una empresa pequefia y que al principio requirié incurrir en
los menores costos posibles para conservar su viabilidad financiera, asi como tener una facilidad
y flexibilidad en su manejo y administracion, encontrdndose entonces las siguientes ventajas

principales en ese tipo societario:

e Facilidad y menores costos para su constitucion y posteriores modificaciones, al poderse
realizar a través de documento privado el cual deberéa ser registrado ante la Camara de
Comercio de Bogota (Colombia)

¢ Flexibilidad en la forma de organizaciéon y administracion, tales como lugar y tipo de
reuniones sociales, no obligatoriedad de constituir Junta Directiva o0 en caso de existir,
tener una mayor flexibilidad en su constitucién y manejo; facilidad y agilidad en la toma
de decisiones por parte de los 6rganos sociales como la Asamblea de Accionistas.

¢ Facilidad y menores costos al no tener la obligacion legal de contar con un Revisor Fiscal
en el comienzo de la operacidon (pudiéndolo establecer voluntariamente cuando la
operaciéon asi lo amerite), siempre que los activos brutos a 31 de diciembre del afio
inmediatamente anterior no sean o excedan el equivalente de cinco mil salarios minimos;
0 que los ingresos brutos durante el afio inmediatamente anterior no sean o excedan el
equivalente a tres mil salarios minimos.

o Al tratarse de una empresa que en principio serd administrada y operada directamente
por sus accionistas, el tipo social de las SAS se ajusta mas a las necesidades de la
compafiia, ya que permite y da un mayor poder a los accionistas quienes eligen
directamente al representante legal, tienen una mayor facilidad para reunirse y tomar
decisiones, y en general, reciben una mayor relevancia, informacién y manejo en este tipo
societario.

e En cuanto al nUmero de accionistas, ya que en un comienzo seran sélo dos, este tipo
societario se ajusta a sus necesidades ya que no se tiene un nimero minimo 0 maximo

de accionistas.
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e En caso de futuras pérdidas que reduzcan el patrimonio de la sociedad, en este tipo
societario se cuenta con un periodo de dieciocho meses para subsanarla (a diferencia de

la Sociedad An6énima donde s6lo son seis meses).

e Sibien con la Reforma Tributaria queda cuestionada la exencién de responsabilidad que
se habia establecido en materia de obligaciones tributarias para los accionistas de las
Sociedades por Acciones Simplificadas, sigue existiendo la separacion de la sociedad
como persona juridica independiente a los socios, ventaja que también tienen otras
formas societarias como la Ltda. y la Andnima, siempre que no se utilice la sociedad para

defraudar o perjudicar a terceros.

10.2. Requisitos legales

Para la constitucion de la empresa, al tratarse de una SAS, sdlo se requerira de documento
privado, ver Anexo 1. Constitucion de Sociedad por Acciones Simplificada debidamente
registrado ante la Camara de Comercio del domicilio de la sociedad, en este caso, de la ciudad
de Mosquera (Colombia) ver Anexo 2.Certificado de existencia y representacién legal., el cual
puede realizarse de manera virtual. Adicionalmente debera realizarse la inscripciéon en el RUT
ver Anexo 11. Registro Unico tributario., tramite en el cual sera asignado el NIT correspondiente

y la certificacion bancaria para el manejo de los recursos, ver Anexo 5. Certificacion bancaria.

Para el funcionamiento de la empresa, al contarse con una bodega en la cual se almacenaran
temporalmente los productos que seran comercializados, se requiere concepto técnico sanitario
y el concepto técnico de bomberos y demas normas que regulan la comercializacion y distribucion

de especialidades Quimicas.

Para el manejo de personal es necesario cumplir con Cédigo Sustantivo del Trabajo cuya finalidad
primordial es la de lograr la justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y
trabajadores, dentro de un espiritu de coordinacién econdémica y equilibrio social.

Como obligaciones establece la afiliacion de los empleados a:

ARL ver Anexo 4. Afiliacion a ARL.

EPS ver Anexos 6,7 y10 Afiliaciones a EPS, Compensar, Cruz Blanca, y Famisanar.

Caja de Compensacion Familiar, ver Anexo 3.

Fondo de pensiones, ver Anexo 8. Afiliacion a fondo de pensiones Proteccion.

Fondo de Cesantias, ver Anexo 9. Afiliacién a Colfondos.
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Caja de compensacion Familiar, ver Anexo 2. Afiliacion a caja de compensacion familiar.

11. CONCLUSIONES

A través del desarrollo del TFM se muestra la viabilidad para la creacién de una empresa
comercializadora de productos quimicos especializados en lubricacién y desmoldantes en
Colombia, en la ciudad de Bogota con Operacion en Mosquera Cundinamarca y distribucion en

Antioquia y Valle del Cauca. A continuacion se justifica esta conclusion general.

Conclusiones de Mercado

De acuerdo al analisis del mercado se establecié que Los principales y posibles clientes estan
ubicados en Bogota, Antioquia y Valle del Cauca.

También se estableci6é que los sectores que representan mayor potencial son:

La industria quimica y de caucho.

La industria de las bebidas y el tabaco.

Conclusiones del Estudio Técnico.

Gracias al estudio técnico se determin6 el tamafio, la localizacion Macro y Micro, las
instalaciones, el mobiliario y se establecié que no se requiere de una gran infraestructura para

inicial el proyecto y lograr llevarlo a punto de equilibrio.

Conclusiones del Estudio Econdmico
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A partir del estudio econdmico se establecié que hay un gran espacio para una empresa como
esta, donde se aprovechan las caracteristicas del entorno para lograr una ventaja competitiva
gue diferencia al proyecto sobre las demés formas de comercializacion de lubricantes en la zona
de influencia.

Se identificaron las diferentes necesidades gue tiene el proyecto, tanto de equipos, capital de
trabajo y recurso humano, y se pudo ver que no son muchas y que podrian ser cubiertas por el
capital aportado por los socios.

Después de revisar las diferentes variables financieras del proyecto y hacer el ejercicio de
proyectar los flujos de efectivo, se puede ver que el proyecto es viable financieramente de
acuerdo a las metas propuestas por los inversionistas, incluso en la opcién mas basica donde
todo el capital es propio.

Al estudiar los riesgos a los que esté expuesto el proyecto e incluirlos en una simulacién de riesgo,
tratando de visualizar los diferentes escenarios a los que se podria exponer el proyecto durante
su vida util, se puede ver, que incluso en el peor de los escenarios el proyecto es viable y que

incluso se pueden llegar a obtener excelentes resultados en escenarios diferentes al ideal.

Conclusiones sobre Viabilidad

Se evidencia mediante el uso de toda la informaciébn que la creacion de una empresa
comercializadora de lubricantes y Desmoldantes especiales con sede en Mosquera
Cundinamarca y distribucion en Bogota, Valle de Cauca y Antioquia ; es un proyecto de empresa
viable con el estudio de Mercado de observa que las VAN Positivas para todas las variables y
TIR por encima de la tasa de retorno Colombiana, las oportunidades de venta son altas y las
alternativas de comercializacién son elevadas para estos productos, su demanda elevada en el

pais sobre todo en las tres zonas en donde se introduciran inicialmente.

De igual forma las posibilidades financieras estan acordes al capital inicial y al nivel de
endeudamiento que puede tener la empresa.

Sus productos son de alta calidad y su servicio con acompafiamiento técnico brinda tranquilidad
al consumidor.

Una vez se establece el concepto de como viable se procede a su implementacién.

Conclusiones sobre implementacién
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Mediante el estudio organizacional se provee una Herramienta estructural y orgénica de
funcionamiento inicial.
A través del estudio estrategias se establecen; productos, precio, distribucion y Marketing.

Mediante el estudio legal se establecen las condiciones legales de implementacion.

La implementacién se lleva a cabo con éxito.
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13. ANEXOS

Anexo 1. Constitucion de Sociedad por Acciones Simplificada

KMB Especialidades Quimicas

En la ciudad de Bogota, departamento de Cundinamarca, Republica de Colombia, el 26 de marzo
de 2015, los sefiores Carlos Fernando Guiot Rubiano y Mario Barrera Ardila, mayores de edad,
con domicilio en Bogotd, identificados con las cédulas de ciudadania numeros 79.523.057 de
Bogota y 79.966.021 de Bogota, obrando en nombre propio, manifestaron que constituiran la
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) la cual se regira por las normas establecidas en el
cédigo de comercio y en especial por la ley 1258 de 2008 y los siguientes estatutos:

Articulo 1: Nombre o razon social: la sociedad se denominara “KMB ESPECIALIDADES
QUIMICAS.”.

Articulo 2: Domicilio: el domicilio principal sera en el Municipio de Mosquera, Departamento de
Cundinamarca, Republica de Colombia, en el km 19 via Occidente Parque empresarial San Jorge
bodega multiusos 07, sin embargo la sociedad puede establecer sucursales, en otras ciudades
del pais como en el exterior.

Articulo 3: Objeto social: la sociedad tendra como objeto social las siguientes actividades:
Comercio e intermediacién de productos quimicos y sintéticos, embalaje y transporte de carga
con los vehiculos adecuados y segun mandato de la ley, tomar en administracién, arrendamiento
o vincular los vehiculos que sean necesarios para el cumplimiento del objeto social administrar
muebles e inmuebles para el cumplimiento de su objeto social, celebrar toda clase de operaciones
de crédito, integrarse y formar con otras empresas sociedades, fusionarse o absorberlas,
celebrar con establecimientos de crédito y compafiias aseguradoras operaciones para el
desarrollo del objeto social, la utilizacién de servicios de telecomunicacion con uso del espectro
radio eléctrico, la compra venta, fabricacién, distribuciéon o importacién de productos necesarios
para el desarrollo del objeto social.

Articulo 4: Duracion de la sociedad: la duracion de la sociedad es indefinida conforme al articulo
5 numeral 4 de la ley 1258 de 2008. La junta de socios podra reformar o disolver
extraordinariamente la sociedad.

Articulo 5: el capital de la sociedad es la suma de $50.000.000. Cincuenta millones de pesos
M/cte.

Articulo 6: Acciones ordinarias: El capital autorizado es de $50.000.000 cincuenta millones y se
divide en diez mil acciones ordinarias de un valor nominal de Cinco Mil pesos, el capital suscrito
es de $50.000.000 y el capital pagado es de $50.000.000 que se encuentra pago en su totalidad
de la siguiente forma: el sefior Carlos Fernando Guiot Rubiano suscribe el noventa por ciento en
9000 acciones de valor nominal y paga en efectivo el valor de $45.000.000. y Mario Barrera Ardila

suscribe el diez por ciento en 1000 acciones y paga un valor nominal de $ 5.000.000
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Articulo 7: Responsabilidades: la responsabilidad de cada uno de los socios se limita al monto
de sus aportes.

Articulo 8: Aumento del capital: el capital de los socios puede ser aumentando por nuevos
aportes de los socios, por la admisién de nuevos socios o0 por la acumulacion que se hicieron de
utilidades por determinacién de comun acuerdo de los socios.

Articulo 9: Cesion de cuotas: las cuotas correspondientes al interés social de cada uno de los
sS0cios no estan representadas por titulos, ni son negociables en el mercado, pero si pueden
cederse. La cesion implicara una reforma estatutaria y la correspondiente escritura sera otorgada
por el representante legal, el cedente y el cesionario.

Articulo 10: Administracion: la administracion de la sociedad corresponde por derecho a los
socios, pero estos convienen en delegarla en un gerente, con facultades para representar la
sociedad. Esta delegaciéon no impide que la administracion y representacion de la sociedad, asi
como el uso de la razén social se someta al gerente, cuando los estatutos asi lo exijan, segun la
voluntad de los socios.

Requiere para su validez el consentimiento de todos los socios, la ejecucion o ejercicio de los
siguientes actos o funciones: 1. Disponer de una parte de las utilidades liquidas con destino a
ensanchamiento de la empresa o de cualquier otro objeto distinto de la distribucién de utilidades.
Articulo 11: Reuniones: la junta de socios se reunira ordinariamente una vez por afio, el primer
dia de Marzo a las 10:00 de la mafana en las oficinas del domicilio de la compaiiia.

Articulo 12: Votos: en todas las reuniones de la junta de socios, cada socio tendra tantos votos
como cuotas tenga en la compafiia. Las decisiones se tomaran por nimero plural de socios que
represente la mayoria absoluta de las cuotas en que se halla dividido el capital de la sociedad,
salvo que de acuerdo con estos estatutos se requiera unanimidad.

Articulo 13: La sociedad tendra un gerente y un suplente con las mismas facultades del titular
que lo reemplazara en sus faltas absolutas o temporales, sin hecesidad de autorizacion. Ambos
elegidos por la junta de socios para periodos de un afio, pero podran ser reelegidos
indefinidamente y removidos a voluntad de los socios en cualquier tiempo. Les corresponde al
gerente y al suplente en forma especial la administracion y representacion de la sociedad, asi
como el uso de la razén social con las limitaciones contempladas en estos estatutos. En particular

tendran las siguientes funciones:

1. Ejercer la representacion legal de la sociedad, tanto judicial como extrajudicial.
2. Ejecutar o celebrar actos o contratos comprendidos dentro del giro ordinario de los
negocios sociales, sin limite de cuantia.

3. Contratar todas las posiciones gerenciales.
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4. Nombrar y remover los empleados cuya designaciéon no corresponda a la asamblea
general de socios.
5. Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.
6. Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entregar
las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de los gerentes corporativos.
7. Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus analisis
se estan llevando correctamente.
8. Creary mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y proveedores
para mantener el buen funcionamiento de la empresa.
Articulo 14: Inventarios y Balances: mensualmente se hard un Balance de prueba de la sociedad.
Cada afio a 31 de Diciembre se cortardn las cuentas, se hara un inventario y se formara el
Balance de la junta de socios.
Articulo 15: Reserva Legal: aprobado el Balance y demas documentos, de las utilidades liquidas
gue resulten, se destinara un 10% de reserva legal.
Articulo 16: La sociedad se disolvera por: 1. La expedicion del plazo sefialado para su duracion.
2. La pérdida de un 50% del capital aportado. 3. Por acuerdo unanime de los socios. 4. Cuando
el nimero de socios exceda de veinticinco. 5. Por demas causales sefialadas en la ley.
Articulo 17: Liguidacion: disuelta la sociedad se procedera a su liquidacion por el gerente salvo
que la junta de socios resuelva designar uno o mas liquidadores con sus respectivos suplentes,
cuyos nombramientos deberan registrarse en la Camara de Comercio del domicilio de la ciudad.
Articulo 18: Nombramientos: como gerente y representante legal se nombra a al sefior Carlos
Fernando Guiot Rubiano Identificad con cedula de ciudadania numero 79.523.057 de Bogota, y
como suplente al sefior Mario Barrera Ardila y identificado con la cédula de ciudadania nimero
79.966.021de Bogota, quienes con la firma de este documento aceptan su cargo

Los Comparecientes:

Carlos Fernando Guiot Rubiano

CC 79.523.057 de Bogota

Mario Barrera Ardila

CC 79.966.021 de Bogota
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Anexo 2. Certificado de Existencia y Representacion.

7EU68306

S EFAGATA

21383
CAMARA DE COMERCIO DE FACATATIVA
CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL
Nimero de operacién:04JG10663053 Fecha: 20158608 MHora: 18:27:06 Pagin_a i

CERTIFICADO DE EXISTENCIA ¥ REPRESENTACTON LEGAL O INSCRIPCION DE

DOCUMENTOS .
LA CAMARA DE COMERCIC DE  FACATATIVA p CON FUNDAMBNTO EN LAS
MATRICULAS E INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTEL,

CERTIFICA

HOMBRE : KMB ESPECIALIDADES QUIMICAS S.A.S
NP, :800841095-6 .
BERECCION COMERCIAL:EM 19 VIA QUCTBENTE PRR SAN JORGE BD 07
DOMICILIG @ MOSOUERA
TELEFONG COMERCIAL i: 8932593
TELEFONG COMERCIAL 2: 6146694
DIRECCION DE NOTIFICACION JUDICIAL :CRA 55 N. 142 - 20 TORRE 2 AP
all
MUNICIPIO JUDTCEAL: BOGOTA D.C,
E-MAIL COMERCIAL:maviobarrera®kmb.com.co
B-MATL NOT. JUDICIAL:mavicharyera@eficiencizambiental.com
FAX NOTIFICACION JUDLCIAL:

CERTIFICA

QUE  BL, WATRICULADO TIENRE LA CONDICION ©R PEQUH@B EMPRESH I
ACUERDO CON L0 BSTABLECIDO EN FBL NUMERAL 1 NI ARTICULO 2 DE LA
UEY 142% DE 2010.

ACTIVIDADES BUONOMICAS:

ACTEVIDAD PRINCIDAL:

4690 COMERCIO AL POR MAYOR NO ESPECTALIZADRC
ACTIVIDAD SECUNDARIA:

4922 TRANSPORTE DE CARGA POR CARRETERA

CBRTIFION

MATRICULA HO. 000%43281
FECHA DE MAYTRICULA EN ESTA CAMARA: 18 DE MARZO DE 2015

CERTEFECA
CONSTITHCTON : QUE  POR  DOCUMENTC PRIVADO WO. 0000001 DE
FACATATIVA DE FACATATIVA DEL 10 DE MARZO DE 201% ;, INSCEI'TA BL 18

DE MARZO DE 2015 BAJO EL NUMERC 00028941 DHL LIRBRD IX,
BE CONSTITUYO LA PERSONA JURIDICA: KMBR ESPECIALIDARES QUIMICAS

5.a.8

CERTIFICA
VIGENCIA; QUE FL TERMINO DE DURACION DE LA PERSONA JURYEECHA ER
INDEFINIDO

CERTIFICA :

OBJETO BOUIAL LA SOUIEDAD TENDRA COMCO OBJEYD  8OCIAL  LAS
SIGUIENTES ACTIVIDADES: COMERCIO R IHTERMEDIACION DE PRODUCTOS
QUIMICOS ¥ SINTETICOS, EMPALAJE Y TRANSPORTE DR CARGA CON 108
VEHICULOS ADECUADOS ¥ SROGUN MANDATC DE LA BEY, TOMAR BN
ADMINTISTRACION, ARRENDAMIENTO © VINCULAR LOS VENICULOE QUE SFAN
MECESARIOR PARA KL  CUMPLIMIENIO DEL ORJETC BOCTAL ADMINIESTRAR
MUBRBLES K INMUERLES PARA Bl CUMPLEIMIENTO DR QU DBIBTD SOCIAL,
CELEBRAR TODA CLASE DE  OPERACIONES DE CREDITO, INTEGRARSE Y
FORMAR CON OTRAS EMPRESAS SOCIEDADES, FUSTONARSE O ABSORBERLAZ,
CELEBRAR CON HSTABLECIMIBNTOS DE CREDITO Y COMPANIAS ASECURADORAS
OPERACIONES PARA I DESARROLLO 1N, ORJETO SOCIAL, LA UTILEIZACION
DE  SBERVICIOS DE TELECOMUNICACION CON USG  DEL EEPECTRO RARIO
BLECTRIOO, T4 COMPRA  VENTA, FABRICACION, DISTRIBUCION O
IMBEORTACION . DE PRODUCEOS. MECESARTOS. PARA EL_DESARROLLO. DEL . OBJIETO- . -

EATARTRICULARMERCANTE, DERE RENGYAREE EH LOS TRES PRIBGADS HESES LI ARO
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Anexo 3. Afiliacién a Caja de Compensacion Familiar.
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Anexo 4. Afiliacién ARL.

MOSQUERA, 14 de mayo de 2015

Sefior

Representanie Legal

KMB ESPECIALIDADES QUIMICAS SAS
Ciudad

POSITIVA COMPARIA DE SEGUROS ARP le da la bisnvenida y le ofrece los mejores
productos y servicios, oportunidad y efectividad en el cumplimiento de las metas en
prevencién de Riesgos Profesionales, atencidn por sventos de Accidentes de Trabajo yfo
Enfermedad Profesional.

Contamos con mas de 328 mil empresas afiliadas, cerca de 2.158.800 trabajadores
asegutados y una reserva de 3.3 hillones de pesos,

Su empresa recibird atencion personalizada a nivel nacional a través de 102 Puntos de
Atencién al Cliente y una amplia red asistencial conformada por clinicas, laboratorios y
ceniros de diagndstico calificados en todo el pais.

Usted puede ingresar a nuestro sitio web www.posiliva.gov.co o contactarnos gratuitamente
las 24 horas del dfa, a nuestra LINEA POSITIVA a nivel nacional 01 8000 111 170y en
Bogota al 3307040, en donde le brindaremos los siguientes servicios:

PORTAL WEB www.positivaenlinea.qov.co

= Afiacion y Novedades de Trabajadores Dependientes
« Expedicién de Camé y Ceriificados de Affliacidn

LINEA POSHIVA

Reporte de Accidente de Trabajo (Primeras 48 horas)

Autorizacion y orientacion para la alencion de Accidenie de Trabajo
Informacion sobre nuestros puntos de alencitn al cliente a nivel naciona!
Solicitud de servicios de Promocion y Prevencién

L )

Cordiaimente,

éém. é@c’ S) .
YELENA CAMPUS VXSQUEZ
. Gerente de Servicio Al Cliente
. Positiva Compaiila de Segures S.A

Poslilvs Compafita de Segtros SA - Mt BE0.0H 11536 - Linoa Graluita: t-8500-11 1174, PHOSPERIDAD
Bogat: 330-TORG £ Movil; ¥533 /7 Partal Web: wwepositiva.gov.eo g PARA m

§'§Pos;zmaf pafila do Seq fiherasivaCol {2 PositvaColoms S & f,.-"
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Anexo 5. Certificacion Banco de Bogota.

Bogotd, 11 de junic de 2015

Sefiores

KMB ESPECIALIDADES QUIMICAS SAS
Atte. Sr. Mario Barrera Ardila

Ciydad

Estimados Sefiores:

£n el Banco de Bogota usted cuenta con el Socio ideal
para su negocio

Y como buen socio, queremos acompaiiario y asesorario, brindandole toda
nuestra experiencia, para que su negocio continde creciendo con nosotroes, por
esc trabaja permanentemente en el disefio de soluciones financieras para
atender sus necesidades. Contamos con un amplio portafolio para que
nuestros clientes logren mavyor eficiencia, reducclén en costos y tiempos en los
procesos relacionados con los servicios financieros.

Por esta razén y de acuerde a io pactado le presentamos las caracteristicas y
beneficios para el producto de Convenio de Nomina, junic con ias tarifas como
soporte de la negociacién.

Para el Banco es Importante contar con clientes como ustedes, asi que no
duden en contactarnos para aclarar o gue seg necesarlo.

Cordial u&(&

GLORIA STELLA CASALLAS
Gerente Pyme

Oficina Asesoria al Empresario
Cel: 3136133512

Tel. 8931880 EXT, 121

74



EPS Compensar.

jacion a

Anexo 6. Af

s
P

VISILADD SLDarsaiuc

g

!
i

¢
!

)

S R AT

COMPEHRSGE [ aps
salud
Sefor Emploador: Le agradecemnos dibganchar dste formata confarma I esiabfoce ef arllouln 5 del dacroto 1406 da 1,999 “Log ohligados al pago de rpores ol Sistkema de SBaguridad Socisl integral deherdn nscribirse on ol reglsiro que, pamalos

distinios riespos gera adming L ias inistradoras, Qub iniclsn actividades daberdn useribirss, o inssrible sus sveyrsalas ¥ enatras de Webejo, dentro de fos dos {2} meses sigwiantes a i facha de inldfagisn da 2515
aparatisnes y, enfodo caso, previamants sl vinoaclon de sus trabajndoras ol sistema™ Portaver leatas instr e dilf tamionte af reapaldo.

inscripeion y Novedades de Empleadores

L Enscripeton de Bmaress ) No. Formigaric
’ A A A AHH P

1 Fecha | H

2. Tt de aftaciin 4. Sutle dofa ompess |

3. Fipo te emprars

Datos dit fa Empress

5. Tipo de dooumentis &, Mombre empresa

B Direridn Y, Hardio . g
A P
i 13 Goren siectonlce 4 Fona {17 Ghdigo i :
! 18, Depattamants 20,ARR i 21. {oja de Campensacitn i e 4Bum_.g.o€m .
f-

23 Inscaipelih dependencia

| Rependencla

i Chedad Tefafane ¢ No. frabagadnzes
P H
Sepandentia | Chada T , Beldfono | zu...ﬂ.?.e.m_\mmuau
2. Bom! ¥ tpelidos dul fepat ok e , _ 5. ﬂﬁm e :aocg.a;_b" 1
0 , : i
. Movadados Crmbls de Kt Q_Qwva Razdn Spchal

{27 Tipe de docunlanie

29, Muava Razén Seolsh

It Respensalle do afiflaciones & fa £P5 W, Respansalile do panos a fa EBS

' Promira Mombre

Fesciuckin

Trignat Hasusata

35 . PI— sofuc o [ D teeeira F Comaanadnh
| Rieeaesran Cémaray apission n«ﬂ“.u»u ronhinigiin iig D dbfhoct Pemanara i ama.w?“ﬂu P oraosess credergisl atncte el
Layal Covmrreis B sidn i i Cewmtessanan | L P e i Wi H roreee

BULANGERNGA

VIGHALD

VL indizanionms

30, Autarizi o e5ta B o aue me peamils comp emplerder gererar batsaccionss o st siio WEB g
VE. Flemag y seflp

Repfeseniante |Legul L : Respinsabls dp Alllasionos a EPS 22, Codiye aseaor | £
Ll - ; . . : &
o ; g
Firma y salfo ' Fitrna y stllo R i
TS By Bl 401 001 K 720500 DENHELA 364 205 400 - w Srcvn P - o ‘ ﬁ
Oriaingk, £S5 Conia: #mnlagrnr

75



Anexo 7. Afiliacién a EPS Cruz Blanca
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Anexo 8. Afiliacién a Fondo de Pensiones

Especialidades (Juimicas
Mosguera 17 de Junio de 2016

Seflores

PROTECCION

FONDO DE PENSIONES Y CESANTIAS EN COLOMBIA
Cludad

Astrlo; INSGRIPGION DE EMPLEADOR

Por medio de la presente Yo, MARIO BARRERA ARDILA idenlificado con numero de Cedula
79.966.021 da Bogota D.C, represenianie Lega!l de la empresa KMB ESPECIALIDADES
GUIMICAS $.A.S identificadn con nurmers da Ni. 900.841.805-6, me permilo solicitar la
inscripcidn como empleador & PROTECCION FONDQO DE PENSIONES Y CESANTIAS EN
COLOMBIA.

Gracias por su amable colaboracion,

Cordial satdo

““““““ e, f
e 7 e ot &
ARIO BARRERA ARDILA

REPRESENTANTE LEGAL
KM EBPECIALIDADES QUIMICAS 8 A8

Km 19 Parque Empresarial San Jorge Bodega Multiusos 07 + Mosquera Teléfono : (871)
893 25 93
Movit: {(571)3182 0064 23
matioharrera@@kmb.com.co - www.kimb,com.co
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Anexo 9. Afiliaciéon a Fondo de Pensiones y Cesantias Colfondos.
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Anexo10. Afiliacién a EPS Famisanar.
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Anexo 11. Registro Unico Tributario
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