
 

 

 

 



 

 

 

 

 

  

 

 



 

 

 

ANALISIS DEL MERCADO EN LA ZONA METROPOLITANA DE GUADALAJARA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

Situación actual del mercado.  

 

El mercado actualmente está en una situación de recesión y esto se siente en todo el mercado 

mexicano. Esto se le puede atribuir a la constante incertidumbre que hay en el país por las 

decisiones tomadas por el cambio de gobierno y otros factores que han afectado el movimiento. 

En nuestro caso en particular esto se ha visto directamente en las ventas ya que los mismos 

clientes han hecho recortes en sus solicitudes de materiales de limpieza para tener un gasto menor 

del que tenían.  

Pero gracias a que tenemos un contrato con un cliente bastante grande donde se piensa ampliar 

la planta en donde el material solicitado será mayor. Esto pudiera generar una sinergia en donde 

tanto mis proveedores como nosotros crezcamos en conjunto.  

De los clientes potenciales hemos estado haciendo labor de convencimiento ya que muchas 

empresas ya cuentan con su empresa de productos de limpieza en donde llevan años trabajando 

con ellos. Así que por ese motivo esta parte se convierte en una situación de perseverancia ya que 

para convérselos es cuestión de tiempo. En este mercado es más fácil poder entrar con clientes 

cuando te recomiendan o cuando una persona con la que trabajabas se cambia a otra empresa.  

 



 

 

Segmento de competidores: 

Existe una gran gama de empresas de este tipo en el mercado, dado que la ZMG es una urbe 

bastante grande. Puedo contar sin lugar a duda unas 10 a 15 empresas formalmente establecidas 

y un número más grande de personas que comparan o fabrican sus productos de manera casera 

y los venden en sus colonias o empresas de amistades.  



De este número podemos destacar aproximadamente entre 5 y 7 empresas que están muy bien 

establecidas ya sea por lo años que tienen o por que tienen contacto directo con diferentes fábricas, 

las cual los ha hecho posicionarse en el mercado.  

El hecho de que estas empresas tengan contacto directo con fabricas las limita a que en efecto 

tengan que comprar únicamente los productos de estas fabricas ya que les exigen un mínimo de 

compra.  

✓ Eso lo he convertido en una ventaja competitiva ya que el cliente actual quiere que 

le soluciones la vida y no quiere estar tratando con diferentes proveedores al mismo 

tiempo. 

Cualidades. 

Nosotros nos hemos destacado por dar un servicio de calidad en el proceso. Hemos establecido 

es acercamiento muy estrecho con cada uno de nuestros clientes, ya que tenemos clientes de los 

cuales llevan más de 5 años trabajando con nosotros. 

En algunos casos nos han pedido cosas externas al área de limpieza lo cual se le ha 

vendido sin problema alguno.  

En nuestro catalogo tradicional puedes encontrar diferentes líneas de productos: 

• Bolsas para basura de todos tamaños y colores. 

• Jarcería, que son los trapeadores, escobas y cual cosa pequeña o grande que se pueda 

usar en la limpieza.  

• Papel higiénico. Contamos con gran gama de marcas con las cuales contamos ya aquí 

depende del gusto y el precio requerido por el cliente.  

• Productos químicos. En esta parte somo fabricantes de la gran mayoría de los productos, 

ya que contamos con el conocimiento y la formulación para poder fabricarlos.  

• Desechables. Esta parte se esta buscando poder llegar a un acuerdo con la fabrica para 

ofrecer desechables biodegradables y así no contaminar más con productos de plástico.  

• Productos para alberca (algunos casos) 

• Productos de clasificación de colores (para hospitales, hoteles y restaurantes) marca 

castor. 

• Abarrotes. Lo que se maneja de este rubro es la parte de limpieza de bolsas de jabón 

multiusos en polvo y otros productos de limpieza.  

• Cafetería. Se vende café y otros productos ya que es algo que lo clientes requieren.  

 



✓ Todos estos productos se entregan a domicilio ya que la mayoría de nuestros clientes son 

oficinas o fábricas. Y a su vez también los proveedores nos entregan a domicilio, sin 

embargo, en algunos casos si tenemos que ir por la mercancía ya que algunas cosas si 

son de urgencia para nuestros clientes y por dar un buen servicio lo hacemos.  

 

Facetas del negocio. 

 

1° etapa.  

Desde que empecé con este negocio hemos ido creciendo en año con año. En la primera 

etapa que fue en donde fabricábamos solo los multiusos y teníamos una cartera de clientes 

limitada. Para poder empezar se pidió un crédito en FOJAL de 300 mil (de los cuales ya 

fueron liquidados en su totalidad). Con eso trabajamos con varios intermediarios para 

poder comprar en menor cantidad ciertos productos.  Se tenia una bodega pequeña y de 

ahí se repartía en diferentes vehículos personales (ya que nos se tenia una camioneta como 

tal). En esta primera etapa las ventas mensuales pudieron haber sido de no más de 100 mil 

al mes, pero el detalle de todo esto es que no se tenía crédito alguno con ningún proveedor 

y los clientes que teníamos querían todo a crédito. En esta etapa éramos solo 3 personas 

el repartidor, ventas y yo (compras).  

 

2° etapa. 

En esta etapa nos cambiamos a una bodega ya más en forma ya que no cabíamos con el 

material que solicitábamos. Se puso una tienda pequeña en la entrada ya que la gente de 

los alrededores ya nos ubicaba y compraban aquí sus productos de limpieza. Se compro 

una camioneta de reparto y se obtuvo crédito en varios lugares. Los clientes se contrato a 

una persona más para poder auxiliar a la parte de ventas y también a un chofer extra para 

que el otro se quedara de almacenista. (Y esta estructura es la que tenemos hoy en día). 

Se estuvo teniendo contacto con diferentes proveedores ya que siempre se buscaba quien 

tuviera el mejor precio y se empezó a fabricar varios productos. (pinol, cloro, multiusos, 

suvitelas, jabón para las manos, etc.).  Se ganaron varias licitaciones pequeñas en este 

proceso y se hizo una pagina de internet lo que hizo que nos cayeran más clientes. Las 

ventas ascendieron a 250 mil al mes aproximadamente. 

 



3° etapa.  

Nos cambiamos a una casa (bodega) que por su estructura nos sirvió perfecto ya que había 

un patio donde se podía preparar todos los productos más cómodamente. Se corrigieron 

varios errores que tuvimos en el pasado ya que como era previsto el hecho que hiciéramos 

un montón de producto y lo almacenáramos, adicional a los pocos conocimientos que 

teníamos sobre el tratado del agua hizo que mucho de ese producto se caducara. Así que 

se compró una cisterna aparte para tratar el agua antes de empezar a hacer cualquier 

químico.  También se cambiaron algunas formulas para que se ajustaran a los costos y a 

un producto de calidad ya que por lo visto estábamos gastando mucha cantidad de 

producto. Se termino de pagar un crédito que se tenía lo cual indica que el negocio esta 

sano financieramente y se abrió una segunda razón social para fines fiscales. Se a 

conseguido trato directo con diferentes fábricas y con proveedores a los cuelas se tiene 

crédito de 30 días en algunos casos. No hemos catapultado con varios clientes (fabricas) 

ya bastante grandes en donde se tiene un contrato de comodato, lo cual quiere decir que 

están obligados a comprarnos productos por un tiempo siempre y cuando le instalemos los 

despachadores. En el 2018 se alcanzo la meta de vender en todo el año alrededor de 7 a 

8 mdp.  

Modelo de negocio 

El modelo de negocio es algo muy simple ya que incurre en el ramo de servicios, en donde 

el cliente solicita un producto de nuestro catalogo y es nuestro deber entregar esa 

mercancía en el tiempo indicado y que sea un producto de calidad.  

El proceso de fabricación inicia en el momento en el que él químico mezcla los componentes 

para hacer una base o un shampoo la cual es almacenada de manera correcta en tambos 

para luego ser extraído en el momento de ser necesitado. Cuando se necesita hacer una 

producción pequeña se extrae ciertos litros de la base o shampoo y se mezcla junto con 

otros competentes para hacer el preparativo de cada producto. Ya una vez mezclado se 

deja reposar para que se quite la espuma y se procede a envasar en bidones o en envases 

de 1 y 5 lts. 

Una vez fabricados estos productos, se ve la factura o una orden para ver que es lo que el 

cliente requiere y se procede a preparar el pedido. Una vez hecho esto se entrega al cliente. 

Aquí depende de que tengan o no crédito sería el pago correspondiente de la factura contra 

entrega o ya una vez vencida con los días de crédito aprobados.  

 



Equipo. 

• Raúl Ruiz Pérez (gerente general) 

Lic. comercio internacional y MBA finanzas. 

Parte operativa y administrativa del negocio (Cobrador, compras, ventas, y a veces 

repartidor.) 

• Raúl ruiz nuño  

Lic. Administración de empresas 

 Parte operativa. Toma el rol operativo y ventas. 

• Julieta (vendedora1) cotiza, cobra, vende y factura, 3 años en el equipo. 

• Vendedor2. Auxiliar 

• Fernando (almacenista) recibe la mercancía, hace los preparativos de los químicos, 

prepara los pedidos, y en ocasiones chofer. 4 años en el equipo. 

• Jorge (chofer) entrega la mercancía y ayuda a almacén.  

 

 

 

Factores financiero actuales. 

 

promedio gastos fijos mensuales   41 a 45 mil   

    

Impuestos promedio    3 a 8 mil   depende del mes   

    

inventario promedio    150 a 200 mil   

    

ventas mensuales     450 a 650 mil    

    

ventas en remision (efectivo)  12 mil    

    

compras     290 a 500 mil   

    

utilidad antes de gastos e impuestos. 21%  
 

 

 

 



Plantes estratégicos.  

Este negocio puede tener diferentes planes estratégicos.   

1) Se puede vender a dependencias de gobierno siempre y cuando se tenga alguna 

persona conocida ya que como se sabe el gobierno es muy mala paga. Y se necesita 

una persona que se mueva en ese ambiente de dependencias de gobierno. 

2) Se pueden poner tienditas con productos químicos, papel y otras cosas lo esencial 

que la gente compra para poder genera un mayor numero de ventas en efectivo. Ya 

que la mayoría de los clientes que se tiene actualmente son a crédito y a veces 

llegan a atrasar los pagos.  

3) Se pudiera poner una sucursal en otra ciudad de otro estado con el fin de ampliar la 

cartera de clientes y atacar otros mercados. 

4) Contratar a personal adecuado ya sean químicos, ventas, compras, choferes, etc. 

se necesita una restructuración de áreas ya que todos en este negocio hacemos 

demasiado. 

5) Venta por plataformas digitales. (mercado libre, Amazon. Etc.) 

 

Las opciones que destacaría en primer lugar aquí serian la 2, 4 y 5. Dado a que una vez 

teniendo al personal capacitado y diferentes puntos de venta o en las plataformas donde se 

puede llegar al cliente final de manera rápida y oportuna. Y así se puede cargar la balanza 

más de lado donde esta el flujo del capital. 

Proyecciones.  

Una vez haciendo alguno de estos puntos se puede programar atacar ciertas clientes de 

que se habían tenido en observación o no se había podido llegar debido a la falta de 

estructura. Lo cual se pudiera proyectar un crecimiento del 5% como mínimo a 

comparación del año pasado. Esto tomando en cuenta la situación actual en la que 

estamos.  

En otro lado vender por plataformas de internet nos puede dar más alcance que muchos en 

llegar a esos clientes que están en otros estados. Y sobre todo las tiendas donde la gente 

pueda adquirir productos con un mejor precio. Todo esto para darle mayor flujo de efectivo 

a la cuenta ya que muchos de los clientes actuales están con algún creidito. 

 

 



 

 

Logros. 

• Llegar al objetivo de venta mensual en 3 años que era de 500 mil. 

• Concretar o hacer acuerdos con empresas importantes. 

• Tener a un gran equipo de personas que en verdad se preocupan por el bienestar 

del negocio. 

• Lograr acuerdos con proveedores para pode acceder a un mejor precio. 

• Poder liquidar en su totalidad el crédito que tenía. 

• La creación de una SA de CV 

• Incremento de ventas de un 60% 2018 con respecto al 2017.  

 

El dinero se utilizaría de manera concreta en hacer este cambio de a un lugar con más 

espacio donde se pueda contar con la contratación de gente capacitada y que pueda aportar 

al proyecto. También para la implementación de ventas por internet en diferentes 

plataformas y por ultimo se puede pensar en la implantación de tiendas o espacios donde 

tengamos nuestros productos en exhibición para que la gente compre los productos 

químicos, bolsas de basura y papel higiénico. 

 

Actualmente manejo 2 razones sociales en las cuales una está como persona física con 

actividad empresarial y la otra esta como persona moral DSK LIMPIEZA SA DE CV, la cual 

es la que uso para los movimientos más grandes.  

 

 

 

 

 

 


