“Historia de Sauber Klinik”

Sauber Kilinik, nacié de la inquietud de lograr tener un negocio propio, y poco a poco
se fueron descubriendo diferentes tipos de mercado para emprender, durante varios

afnos, sin mucho éxito.

Hasta el 2014, con algunos familiares se empezd a buscar varios mercados, en los
cuales se pudiera emprender en algun negocio, después de hacer todo un estudio,
nos dimos cuenta que los posibles mercados contaban con una excesiva
competencia, pero analizando mas a detalle se opté por el mercado de productos

de limpieza a granel.

El ir formando este negocid, ha sido una labor complicada, uno de los factores es
el mercado al que va dirigido, lo tomamos como un reto, el cual, nunca nos detuvo,

al contrario nos dio la fortaleza de emprender y seguir creciendo a un mas.

En un inicio se pensd, que solo queriamos tener ventas de productos de limpieza a
granel, y el proposito mas importante de Sauber Klinik, es motivar a las personas
y/o negocios, a la contribucién del medio ambiente. Se opté por solicitar la
devolucion de los envases de “PET’, para reutilizarlos y asi, poder contribuir a

nuestro planeta, dejando de contaminar con mas basura.

Hoy en dia, seguimos innovando en avances tecnoldgicos de los productos de
limpieza, creando productos que no contaminen al medio ambiente, concientizando

a las grandes industrias, y contribuir un poco mas en el planeta.

“SAUBER KLINIK”
El significado de Sauber, es de origen aleman, quiere decir (Limpio).
El significado de Klinik, es origen aleman, quiere decir (Clinica)

En conjunto en espanol; Sauber Klinik = Clinica de Limpieza.



“Sauber Klinik”

Somos una microempresa, dedicada a la distribucion de productos de limpieza, que
desarrolla actividades de aseo integral especializada, basandose en productos
amigables con el medio ambiente y satisfaciendo las necesidades de nuestros

clientes.

Mision
Ser una empresa, que garantice a nuestros clientes la solucién a sus necesidades,

de forma eficiente, enfocados en productos de limpieza e higiene, con avances

tecnologicos e innovadores y sustentables.

Vision.

Para el afio 2020 seremos, la empresa lider en Guadalajara, en la distribucién y
venta de productos quimicos biodegradables y amigables con el medio ambiente,
permitiendo que nuestros clientes realicen sus operaciones en un ambiente

agradable, limpio e higiénico, garantizando su satisfaccion.



ANALISIS DEL MERCADO EN LA ZONA METROPOLITANA DE GUADALAJARA

La Ciudad de Guadalajara, capital del estado de Jalisco, se ubica en la region centro
occidental de la Republica Mexicana,

junto con los Municipios de:

Tonala

Zapopan
Tlaquepaque

El Salto

Tlajomulco de Zuniga

VVV VN

Estos municipios forman parte de la

misma zona metropolitana, constituye la
segunda area urbana en el pais tanto en términos de su poblacién como de su

actividad econémica.



Aspecto econémico:

El mercado de servicios de limpieza ha experimentado en la ultima década una
tendencia de crecimiento sostenido, favorecida por la buena coyuntura y el
progresivo grado de externalizacién de los servicios de limpieza por parte de

empresas y administraciones publicas.

A pesar de la actual coyuntura econdmica, el sector presenta grandes oportunidades
gracias a la aparicion de nuevos servicios relacionados con la limpieza, como por

ejemplo los relacionados con el medio ambiente y la higienizacion.

Aspecto socio cultural:

Los servicios de limpieza se han convertido en una necesidad basica, tanto para los
hogares, como para las empresas e instituciones, debido principalmente a tres
factores:

Incorporacion de la mujer al mercado laboral.
Escasez de tiempo libre.

Forman parte de la imagen de marca de la empresa.

Existe cada vez mas un mayor grado de exigencia del cliente, que se concreta en la

solicitud de:

Servicio profesional: ya no se apuesta por la “sefiora de limpieza”.

Servicio de calidad.

Servicio con garantias.
Por lo tanto, todo hace indicar que las oportunidades de negocio con mas
probabilidades de éxito son aquellas enfocadas a cubrir necesidades basicas.

Cualquier tipo de negocio o particular es un cliente potencial de estas empresas.

La demanda de servicios de higienizacion probablemente sera constante y creciente.

La limpieza es un elemento esencial para cualquier marca, lo que tratara de llevar a



Segmento de Mercado
Es vender y posicionar el producto dentro de los Comedores Industriales, Hospitales

y Restaurantes, donde su actividad requiera el mantenimiento de areas limpias y

desinfectadas.

Geogréficas: Zona metropolitana de Guadalajara, Jalisco, especialmente a las zonas

industriales.

Demograficos y psicograficos: No va dirigido a ningun individuo, sino a las empresas

del sector de alimentos, salud y turismo.

Nuamero de Sectores en Guadalajara, Jalisco

Hoteles Hospitales Empresas
74 56 privados? + 18 publicos’= 5,3864
74

Situacion actual del mercado.

El mercado actualmente esta en una situacion de recesién y esto se siente en todo el mercado
mexicano. Esto se le puede atribuir a la constante incertidumbre que hay en el pais 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 tenian.

Pero gracias a que tenemos un contrato con un cliente bastante grande donde se piensa ampliar
la planta en donde el material solicitado ser4 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 afios trabajando
con ellos. Asi que por ese motivo esta parte se convierte en una situacion de perseverancia ya que
para convérselos es cuestion de tiempo. En este mercado es més facil poder entrar con clientes
cuando te recomiendan o cuando una persona con la que trabajabas se cambia a otra empresa.



JUSTIFICACION DE SEGMENTACION

Después de haber identificado el tipo de segmentacion, se buscaria para este
lanzamiento, una segmentacién geografica, que nos permita trabajar de manera
territorial. Nos dimos a la tarea de geograficamente identificar la posicién de

nuestros clientes TOP.

Nos basamos en estos clientes para dividir la zona metropolitana en tres territorios,
que nos permitirian localizar en un area factible su adecuada y rentable cobertura;
quedando bien definidos sus limites, para facilitarle la tarea de valoraciéon y

control. A continuacion la identificacién visual.

Considerando la zona metropolitana como objetivo principal:

INSTITUTO JALISCIGNCE D.. h

El Salto

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 nimero mas grande de personas que comparan o fabrican sus productos de manera casera

y los venden en sus colonias 0 empresas de amistades.



De este numero podemos destacar aproximadamente entre 5y 7 empresas que estan muy bien
establecidas ya sea por lo afios que tienen o por que tienen contacto directo con diferentes fabricas,

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 Unicamente los productos de estas fabricas ya que les exigen un minimo de

compra.

v' Eso lo he convertido en una ventaja competitiva ya que el cliente actual quiere que
le soluciones laviday 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 mas de 5 afios trabajando con nosotros.

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

vendido sin problema alguno.
En nuestro catalogo tradicional puedes encontrar diferentes lineas de productos:

e Bolsas para basura de todos tamafios y colores.

e Jarceria, que son los trapeadores, escobas y cual cosa pequefia o grande que se pueda
usar en la limpieza.

e Papel higiénico. Contamos con gran gama de marcas con las cuales contamos ya aqui
depende del gusto y el precio requerido por el cliente.

e Productos quimicos. En esta parte somo fabricantes de la gran mayoria de los productos,
ya que contamos con el conocimiento y la formulacién para poder fabricarlos.

o Desechables. Esta parte se esta buscando poder llegar a un acuerdo con la fabrica para
ofrecer desechables biodegradables y asi no contaminar mas con productos de plastico.

e Productos para alberca (algunos casos)

e Productos de clasificaciébn de colores (para hospitales, hoteles y restaurantes) marca
castor.

e Abarrotes. Lo que se maneja de este rubro es la parte de limpieza de bolsas de jabon
multiusos en polvo y otros productos de limpieza.

e Cafeteria. Se vende café y otros productos ya que es algo que lo clientes requieren.



v' Todos estos productos se entregan a domicilio ya que la mayoria de nuestros clientes son
oficinas o fabricas. Y a su vez también los proveedores nos entregan a domicilio, sin
embargo, en algunos casos si tenemos que ir por la mercancia 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 afio con afio. En la primera
etapa que fue en donde fabricAbamos solo los multiusos y teniamos una cartera de clientes
limitada. Para poder empezar se pidié un crédito en FOJAL de 300 mil (de los cuales ya
fueron liqguidados en su totalidad). Con eso trabajamos con varios intermediarios para
poder comprar en menor cantidad ciertos productos. Se tenia una bodega pequefa y de
ahi se repartia en diferentes vehiculos personales (ya que nos se tenia una camioneta como
tal). En esta primera etapa las ventas mensuales pudieron haber sido de no mas de 100 mil
al mes, pero el detalle de todo esto es que no se tenia crédito alguno con ningun proveedor
y los clientes que teniamos querian 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 mas en forma ya que no cabiamos con el
material que solicitAbamos. Se puso una tienda pequefia en la entrada ya que la gente de
los alrededores ya nos ubicaba y compraban aqui sus productos de limpieza. Se compro
una camioneta de reparto y se obtuvo crédito en varios lugares. Los clientes se contrato a
una persona mas para poder auxiliar a la parte de ventas y también a un chofer extra para
gue el otro se quedara de almacenista. (Y esta estructura es la que tenemos hoy en dia).
Se estuvo teniendo contacto con diferentes proveedores ya que siempre se buscaba quien
tuviera el mejor precio y se empez6 a fabricar varios productos. (pinol, cloro, multiusos,
suvitelas, jabdn para las manos, etc.). Se ganaron varias licitaciones pequefias en este
proceso y se hizo una pagina de internet lo que hizo que nos cayeran mas clientes. Las

ventas ascendieron a 250 mil al mes aproximadamente.



3° etapa.

Nos cambiamos a una casa (bodega) que por su estructura nos sirvio perfecto ya que habia
un patio donde se podia preparar todos los productos mas comodamente. Se corrigieron
varios errores que tuvimos en el pasado ya que como era previsto el hecho que hiciéramos
un monton de producto y lo almacenaramos, adicional a los pocos conocimientos que
teniamos sobre el tratado del agua hizo que mucho de ese producto se caducara. Asi que
se comprd una cisterna aparte para tratar el agua antes de empezar a hacer cualquier
quimico. También se cambiaron algunas formulas para que se ajustaran a los costos y a
un producto de calidad ya que por lo visto estabamos gastando mucha cantidad de
producto. Se termino de pagar un crédito que se tenia lo cual indica que el negocio esta
sano financieramente y se abrié una segunda razon social para fines fiscales. Se a
conseguido trato directo con diferentes fabricas y con proveedores a los cuelas se tiene
crédito de 30 dias 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
estan 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 afio 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

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

El proceso de fabricacién inicia en el momento en el que él quimico mezcla los componentes
para hacer una base o un shampoo la cual es almacenada de manera correcta en tambos
para luego ser extraido en el momento de ser necesitado. Cuando se necesita hacer una
produccion pequefia 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
de1ly5lts.

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.
Aqui depende de que tengan o no crédito seria el pago correspondiente de la factura contra

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



Equipo.

e Radul Ruiz Pérez (gerente general)
Lic. comercio internacional y MBA finanzas.
Parte operativa y administrativa del negocio (Cobrador, compras, ventas, y a veces
repartidor.)

e Radl ruiz nufio
Lic. Administracién de empresas
Parte operativa. Toma el rol operativo y ventas.

¢ Julieta (vendedoral) cotiza, cobra, vende y factura, 3 afios en el equipo.

e Vendedor2. Auxiliar

¢ Fernando (almacenista) recibe la mercancia, hace los preparativos de los quimicos,
prepara los pedidos, y en ocasiones chofer. 4 afios en el equipo.

e Jorge (chofer) entrega la mercancia 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 quimicos, papel y otras cosas lo esencial
gue la gente compra para poder genera un mayor numero de ventas en efectivo. Ya
gue la mayoria 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 quimicos, ventas, compras, choferes, etc.
se necesita una restructuracion de areas ya que todos en este negocio hacemos
demasiado.

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

Las opciones que destacaria en primer lugar aqui 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 rapida y oportuna. Y asi se puede cargar la balanza

mas de lado donde esta el flujo del capital.
Proyecciones.

Una vez haciendo alguno de estos puntos se puede programar atacar ciertas clientes de
gue se habian tenido en observacion o no se habia podido llegar debido a la falta de
estructura. Lo cual se pudiera proyectar un crecimiento del 5% como minimo a
comparacion del afilo pasado. Esto tomando en cuenta la situacion actual en la que

estamos.

En otro lado vender por plataformas de internet nos puede dar mas alcance que muchos en
llegar a esos clientes que estan 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 estan con algun creidito.



Logros.

e Llegar al objetivo de venta mensual en 3 afios que era de 500 mil.

e Concretar o0 hacer acuerdos con empresas importantes.

e Tener a un gran equipo de personas que en verdad se preocupan por el bienestar
del negocio.

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

e Poder liquidar en su totalidad el crédito que tenia.

e Lacreacion de una SA de CV

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

El dinero se utilizaria de manera concreta en hacer este cambio de a un lugar con mas
espacio donde se pueda contar con la contratacion de gente capacitada y que pueda aportar
al proyecto. También para la implementacion de ventas por internet en diferentes
plataformas y por ultimo se puede pensar en la implantacion de tiendas o espacios donde
tengamos nuestros productos en exhibicion para que la gente compre los productos

quimicos, bolsas de basura y papel higiénico.

Actualmente manejo 2 razones sociales en las cuales una estad como persona fisica con
actividad empresarial y la otra esta como persona moral DSK LIMPIEZA SA DE CV, la cual

es la que uso para los movimientos mas grandes.



