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DESINFECTANTE DE AGUA A BASE DE CLORITO DE SÓDIO (NACL2) 
 

1. INTRODUCCION   
 
Mediante este trabajo ponemos en práctica los conocimientos adquiridos a lo 
largo de la carrera, creando una empresa llamada “Desinfectante H20”, la cual 
se creó por un grupo de estudiantes del curso de Formulación y Evaluación de 
Proyectos Industriales con la visión de que nuestro producto se convierta en 
líder en la venta de productos para mejorar la salud y  asequibles para poder 
exportarlo a distintas partes del mundo. 
 
El nombre de nuestro producto es “Desinfectante de Agua a Base de Clorito 
de Sodio” y su presentación es en un frasco de vidrio con una capacidad para 
25ml g de clorito de sodio y acido de cítrico. 
 
Es nuestro compromiso con el público poder brindarles un producto de alta 
calidad a un precio justo, es por ello que pensamos en este producto en el 
cual no se realizan muchos gastos por los insumos (materia prima), lo cual 
nos permite obtener una ganancia que servirá para el desarrollo y crecimiento 
de nuestra empresa. Así como en el mejoramiento a la atención de nuestros 
clientes, proveedores e empleados. 
 
Nuestra visión es “Ser un producto líder de continuo crecimiento, que se 
distinga por proporcionar productos de primera calidad así como un servicio 
excelente a sus clientes”; y Misión “Otorgar un producto de calidad, 
productividad y competitividad con servicios que nos diferencien en el 
mercado para la satisfacción de nuestros clientes”. Puntos importantes que 
explican de que trata nuestro negocio y a donde queremos llegar en un futuro. 
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2. DETERMINACION DEL PROYECTO 

 
2.1. Resumen Ejecutivo 

 
Nuestra iniciativa empresarial para el presente proyecto tiene como 
finalidad incursionar en la industria de desinfectantes de múltiples usos, en 
una presentación en envases ideal para personas que quieran aprovechar 
los beneficios que tiene este producto tanto para la salud como la limpieza. 
 
Hemos resuelto que nuestra idea de emprendimiento es atractiva ya que en 
muchos países se ha iniciado su venta y la acogida de sus demandantes ha 
sido positiva, por este motivo es que se debe realizar un sistema de 
negocio adecuado para nuestro mercado y sus competencias principales, 
variables clave para establecer el diseño de la organización. 
 
Somos conscientes de nuestra poca experiencia en la gestión de un nuevo 
negocio tanto en los temas legales como financieros, pero vemos la 
oportunidad  de este tipo de producto ya que es un mercado que 
prácticamente no ha sido atendido aun por la competencia. 
 

2.2. Árbol de problemas 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

No es muy 
conocido en el 

pais. 

Distritos con bajo 
nivel de agua 

potable 

Posibles 
problemas con la 
aceptacion como 

desifectante 
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3. DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 
 

 
ORIGEN DE LA IDEA 

Elegimos el producto de desinfectante de agua a base de 
Clorito de Sodio por medio de nuestra compañera de 
grupo Gabriela, la cual nos contó por experiencia propia 
el efecto que tuvo el producto en ella al ser consumido. 

 
 

DEFINICIÓN DE 
NEGOCIO 
 

Incursionar como Empresa Industrial, introduciendo el 
Clorito de Sodio en una presentación en botellas 
pequeñas y en otra botella de igual cantidad el ácido 
cítrico. 

 
OPORTUNIDAD DEL 
NEGOCIO 
 

Está dirigido a consumidores interesados 
fundamentalmente en un estilo de vida saludable y 
natural, buscando incursionar en un mercado como el 
limeño. 

 

JUSTIFICACIÓN DEL 
NEGOCIO 

Este negocio tiene una justificación social, pues se 
orienta fundamentalmente a un nicho de mercado que es 
poco desarrollado. 

 

 
4. EL PRODUCTO  

 
4.1. Descripción del Producto 

 
El MMS proviene de un mineral NaClo2 (Clorito de sodio) que al ser 
combinado con Ácido cítrico libera un gas en el organismo (Dióxido de 
cloro) y al ser ingerido va al torrente sanguíneo y tiene la capacidad de 
eliminar de forma muy efectiva todas las bacterias, virus, hongos y 
parásitos. 
 
No es una medicina, es un mineral que al ingresar a nuestro organismo 
transforma las células enfermas, devolviéndonos el equilibrio y la salud. 
Miles de personas en el mundo ya lo han probado siendo un tratamiento 
exitoso en muchas enfermedades. Equilibra nuestro sistema a través de un 
proceso químico molecular. Eficaz para problemas de encías, 
osteoporosis, problemas musculares, problemas tiroideos entre otros 
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4.2. Características del producto 

 
Nuestro producto tiene las siguientes características: 

 Un frasco de 25ml el cual contiene Clorito de Sodio. 
 Un frasco de 25 ml el cual contiene Ácido Cítrico (Activador). 
En la siguiente imagen se aprecia mejor: 
 

 
 
5. ESTUDIO DE MERCADO 
 
La demanda del producto como inicio tendrá como público objetivo los hogares de 
los sectores socioeconómicos C, D y E de Lima Metropolitana, el cual está 
comprendido por el 76.3% de Hogares según nivel socioeconómico. 
 
Cuadro de hogares según nivel socioeconómico 2014 
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Fuente: CPI 
Cuadro de Hogares y Población por sexo y grupos de edad según nivel 
socioeconómico 2014 
 

 
Fuente: CPI 
 
 
Proyección de la demanda y las ventas  
 
Hemos iniciado la proyección de nuestra demanda de acuerdo a los hogares de 
los sectores C,D y E seguido del incremento paulatino del desinfectante de agua, 
basándonos en la información obtenida por el INEI, CPI. 
 
Mercado en  lima metropolitana 
Segmentación de Mercado:  
Nivel Socioeconómico :  C-D-E 76.3% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
EDAD CANTIDAD(MLLS) % 
18 - 24 1375.4 14.1 
25 - 39 2484 25.5 
40 - 55 1694.2 17.4 

 
TOTAL 57% 

Fuente: Elaboración propia. 
 
Determinación del mercado de acuerdo a encuestas realizadas por familia 
Usted compraría nuestro producto?  SI= 68% 
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Cuadro de población total estimada según sexo y edad 
 
 

Fuente: INEI estimaciones 1995-2025 
 
De acuerdo a INEI de estimaciones se procederá a analizar la demanda con el 
total de la población de Lima Metropolitana y así asumimos que el proyecto por 
año de incremento de 2% cada año, en base a eso asumimos el incremento de 
hogares del 2015 al 2025: 
 
AÑO 2015 2016 
POBLACION  9838251 9989369 
Fuente: Elaboración propia. 
 
MERCADO CANTIDAD PORCENTAJE(%) 
ESTIMACION POBLACIONAL                              9,838,251  100% 
NIVEL SOCIOECONOMICO                              7,506,586  76% 
MERCADO DISPONIBLE                              4,278,754  57% 
MERCADO EFECTIVO                              2,909,553  68% 
MERCADO OBJETIVO                                 145,478  5% 
 
Fuente: Elaboración propia 
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AÑOS CONSUMO CONSUMO 3 PACKS AL 
AÑO 

N° 
PACK/MES 

N° 
PACK/DIA 

2015 145,478 436,433 36,369 14,548 
2016 148,387 445,162 37,097 14,839 
2017 151,355 454,065 37,839 15,135 
2018 154,382 463,146 38,596 15,438 
2019 157,470 472,409 39,367 15,747 
2020 160,619 481,857 40,155 16,062 
2021 163,831 491,494 40,958 16,383 
2022 167,108 501,324 41,777 16,711 
2023 170,450 511,351 42,613 17,045 
2024 173,859 521,578 43,465 17,386 
2025 177,336 532,009 44,334 17,734 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Entonces la demanda proyectada del año 2015 a abastecer del Pack desinfectante 
de agua por día es de 14,548 Packs de los cuales será Un Pack con 2 botellas de 
30 ml. cada uno, el primero con Clorito de Sodio, el segundo con Ácido Cítrico. 
 
 
 
 
5.2. Clasificación de los competidores en directos e indirectos. 

 Competidores Directos: 
• MMS Perú Salud 
• Mercado Libre 

 

 Competidores Indirectos 
• Detergente Ariel 
• Detergente Bolívar 
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5.3. Análisis FODA del competidor principal: 

• En este caso se hará referente a MMS Perú Salud 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

•Aumento de 
competencia. 
•Muevos productos 
con contenido 
medicional. 

•Pocos competidores 
directos 
•La marca es conocida 
a nivel nacional e 
internacional. 
 

 
•Que nuevas 
empresas 
posiblemente 
ofrezcan el producto 
a menores  precios.  

•Aceptacion a Nivel 
Nacional 
•El producto que 
ofrece es innovador. 
•Autorizacion del 
creador del producto 
para su venta. 

Fortalezas Debilidades 

Amenazas  Oportunidades 
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5.4. Análisis FODA de la empresa 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Desmotivación  
•Presion por el precio 
de nuevos 
competidores. 

•La demanda 
aumenta. 
•Crecimiento en el 
mercado. 
•Llegar al mercado 
extrangero y 
comepetir con la 
empresa lider. 

•No somos 
reconocidos en el 
mercado . 
•No podemos pagar 
sueltos altos aún . 
•Nuestros 
trabajadores pueden 
dejar la empresa. 

•Buena organizacion. 
•Operarios bien 
calificados y 
capacitados. 
•Nueva alternativa a 
precio justo. 

Fortalezas  Debilidades 

Amenazas  Oportunidad 



12 
 

 
 
6. LA EMPRESA 

 
6.1. PLAN DE OPERACIONES 

a) Diagrama de Operaciones 
 

 
 



13 
 

 
 
 

Nuestros envases para el producto deberán ser inocuos y adecuados para 
garantizar al usuario que el producto mantiene, durante su vida útil, la 
composición, calidad y cantidad declaradas por el fabricante. 
Por rotulado se entiende a la información que se imprime o se adhiere a los 
envases del producto, autorizada al otorgarse el registro sanitario.  
 

 
 

b) Diagrama de Recorrido 
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c) Localización 

 
• Identificación de las alternativas de localización 

 
Para la identificación de las alternativas de localización, la ubicación de la 
planta de producción de Desinfectante de agua a base de hipoclorito de 
sodio, se tuvo que examinar varias características de los distritos de Lima. 
Para ello, examinamos en primer lugar establecer la planta en un distrito 
que tenga una zona industrial. Con un previo análisis de factores 
preliminares, se llegó a la conclusión de que las posibles localizaciones de 
la planta pueden ser en Santa Anita, San Martin de Porres y La Victoria; ya 
que, cuentan con un gran incremento en el área industrial. 
Para encontrar la ubicación idónea para la planta, se eligieron los siguientes 
factores de localización: 
 
- Proximidad de la materia prima 
- Abastecimiento de agua 
- Suministro de energía eléctrica 
- Disponibilidad de terreno 
- Seguridad en la Zona 
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• Análisis de los factores de localización para cada alternativa: 
 
Abastecimiento de agua: 

El sistema de agua potable capta el agua natural de las cuencas de los ríos 
Chillón, Rímac y Lurín, con mayor incidencia en las dos primeras 
mencionadas. El 77% de la población del Área Metropolitana Lima y Callao, 
aproximadamente 6’532,000 habitantes (Censo 2007), tiene abastecimiento 
de agua por red pública dentro de la vivienda, mientras que el resto (23%) 
se abastece por otros medios que no garantizan la salubridad. Veamos con 
mayor detalle: 

* Las zonas que presentan esta falta, coincidentemente, son las áreas 
periféricas. 

* Las áreas interdistritales con menor cobertura en abastecimiento de agua 
con son Lima este (74.2%) y Lima sur (74.5%), cuyos distritos con menor 
cobertura son los distritos de Cieneguilla (32%), Lurigancho (36.5%), Punta 
Negra (1%), Punta Hermosa (2.9%), San Bartolo (6.8%), Pucusana (38.5%) 
y Lurín (47.6%). 

* Asimismo, en Lima Norte, se presentan distritos con baja cobertura, tales 
como Puente Piedra (36.7%), Carabayllo (54%), y Santa Rosa (59%). 

* En Lima centro la mayor parte de los distritos tienen un alto porcentaje de 
cobertura. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Producción e Agua Potable en Lima: 
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Conexiones de Agua Potable: 

 
 
Promedio de consumo y facturación: 

 
Proximidad de la materia prima: La proximidad a nuestra materia prima y 
a los insumos de producción es uno de los factores más importantes para la 
localización de la planta. Asimismo, se busca la distancia mínima hacia la 
planta para obtener un menor costo de transporte. 
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Distancia de Santa 
Anita hacia el 

Callao es de 22 km 
 
 
 
 
 
 
 

 
     Distancia de San Martin de 
Porres hacia el Callao es de 

11 km 
 
 

 
 

Distancia de La Victoria 
hacia el Callao es de 

16.4 km 
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• Suministro de energía eléctrica: 
Lima Sur-Este tiene una menor cobertura de electricidad. Por ello, en esta 
área el que tiene una menor potencia de energía eléctrica es Santa Anita. 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Disponibilidad de terreno: 
 
Se consultó en la página web de la Inmobiliaria Colliers los costos 
aproximados de alquiler de los terrenos industriales por m2  de Lima.  
En conclusión, para el distrito de Santa Anita el terreno industrial se 
comprende entre 6.00 – 8.00 $/m2. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Para el distrito de San Martin de Porres el terreno industrial se comprende 
entre 2.25 - 2.75 $/m2. 
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Para el distrito de La Victoria el terreno industrial se comprende entre 2.50-
3.00 $/m2. 
 
 
 
  
 
 
 
 
Seguridad en la zona 
Según el siguiente mapa la zonas escogidas son poco seguras, Ate tiene 
menor índice de robo a comparación de San Martin y la Victoria. 
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Ranking de Factores:  
 

 
 

CALIFICACION 
MALO 4 
REGULAR 6 
BUENO  8 
EXCELENTE 10 

 
 

 
De acuerdo, al resultado de ranking de factores: El distrito elegido para llevar a 
cabo la ejecución del proyecto es “La Victoria”. 
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7.1. INVERSION DE BIENES DE CAPITAL 
 

a) Instalaciones Requeridas para el proyecto 
Las ventajas más importantes que se pueden citar de la distribución 

en planta por producto son: 

• Escasa existencia de trabajos en curso. 

• Disminuir los tiempos de produccion. 

• Simplificación de los sistemas de planificación y control de la 

producción. 

• Simplificar en menor tiempo las tareas 

 

Entre los inconvenientes, se puede precisar: 

• Ausencia de flexibilidad en el proceso (un simple cambio en el 

producto puede requerir cambios importantes en las 

instalaciones). 

• Escasa flexibilidad en los tiempos de producción. 

• Inversión muy elevada. 

• Todos dependen de todos (la parada de alguna máquina o 

falta de personal en alguna de las estaciones de trabajo puede 

parar la cadena completa). 

• Trabajos muy monótonos. 

 
b) Equipamiento Requerido 
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• Personal para el equipamiento y construcción del proyecto 
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8. PLAN GERENCIAL 
8.1. Organigrama 
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Datos Claves 

• GERENCIA GENERAL 
Es un especialista en Dirección y Administración de Empresas o en Ingeniería 
Industrial, con experiencia de tres años en empresas dedicadas al rubro. 
Tendrá a su cargo los asuntos legales de la empresa. 

 
    8.2. Política empleo y otros acuerdos relacionados 
 
La política de la empresa consistirá en contratar a colaboradores dotados de 
una personalidad y de aptitudes profesionales que les permitan desarrollar una 
relación a largo plazo con nosotros, razón por la cual el potencial de desarrollo 
profesional será un criterio esencial en el momento de la contratación. 

 
Se prestará especial atención a la adecuación entre las cualidades de un 
candidato y los valores de la empresa. Esos principios y valores deberán ser 
comunicados claramente desde el comienzo del reclutamiento.  
 
9. PLAN ECONÓMICO Y FINANCIERO DEL PROYECTO 

GERENTE 
GENERAL 

 
GERENTE DE 

OPERACIONES 

JEFE DE 
VENTAS 

Asistentes 
de ventas 

Asistentes 
administra

tivos 

JEFE DE 
LOGISTICA 

Supervisor 
de 

Produccion 

Asistentes 
de 

produccion 

Operarios 
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9.1. Balance de Insumos 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 9.2. Inversión de Maquinaria 
 

 
 
 
 
 
 
 

9.3. Guerchet 
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9.4. VAN FINANCIERO 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



29 
 

 
10. CONCLUSIONES 
 

 Con este proyecto, hemos podido poner en práctica los 
conocimientos adquiridos a lo largo del curso y a la darnos 
cuenta que este proyecto es viable, debido a que este 
producto está recién en pleno crecimiento y no es muy 
conocido en el Perú. 

 
 

 Por otro lado, se determinó el lugar en donde se establecería 
la empresa. Se decidió que se ubicaría en la ciudad de Lima, y 
se eligió el distrito de La Victoria debido a que nuestro 
producto va dirigido a familias humildes y de bajos recursos 
(Sector C, D y E) 
 

 Además hemos podido financiar y detallar nuestro proceso de 
desarrollo, contabilizar nuestros costos, nuestros medios de 
entrega de producto al cliente y, finalmente, nuestros ingresos 
futuros y en cuanto tiempo podremos recuperar lo invertido. 
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