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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA AL DISENO DE ESPACIOS PARA MASCOTAS'.

AUTORES: PINTO SANCHEZ, Adriana Milena; OCHOA NOVA, César Fabian".

PALABRAS CLAVES: Plan de negocios, creacion de empresa, disefio de

espacios, mascotas, servicios.

CONTENIDO:

Este proyecto abarca la viabilidad de la creacion de una empresa dedicada al disefio y adecuacién
de espacios para mascotas que permita mejorar la calidad de vida de los animales y los habitantes
de Bucaramanga y su area metropolitana.

La metodologia que se llevd a cabo inicia con la formulacion del proyecto, donde se definen los
objetivos y se realiza su justificacion que muestra la necesidad de crear un servicio que atienda las
necesidades de las personas que tienen mascota y que brinde la posibilidad de tener una a
quienes no la poseen. Ademas de esto, se hace una breve descripcion del sector y la competencia,
seguida del analisis del mercado que permite determinar las preferencias y aceptacion del cliente
en relacién al servicio propuesto, asi como la estimacion de la demanda. Posteriormente, el plan
de mercadeo muestra las estrategias que permitiran posicionar la nueva empresa, y el andlisis
operacional que considera todos los aspectos técnicos necesarios para la operacion de ésta. Por
otra parte, se establece la estructura administrativa y la forma legal de constitucién mas adecuadas
que lleven a lograr los objetivos propuestos. El andlisis del impacto determina las contribuciones
positivas y negativas de la empresa en su entorno, y el analisis financiero estipula todos los
reguerimientos econdémicos necesarios para la creacién de la empresa. Finalmente, se fija las
estrategias para lograr el posicionamiento y funcionamiento de la misma.

Por dltimo, se concluye con la puesta en marcha de la empresa PET COMFORT, donde se
especifica el estado actual y Si respectiva evaluacion del periodo.

’ Proyecto de grado.

Facultad de Ingenierias Fisico-Mecéanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales.
Programa de Ingenieria Industrial. Directora: Aura Cecilia Pedraza Avella. Codirector: Cristian
Edgar Villabona Tarazona.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF AN ENTERPRISE
DEDICATED TO THE DESIGN OF SPACES FOR PETS'.

AUTHORS: PINTO SANCHEZ, Adriana Milena; OCHOA NOVA, Cesar Fabian”.

KEY WORDS: Business plan, Enterprise creation, design of spaces, pets,

services.

CONTENT:

This project covers the viability of creating a company dedicated to design and adequacy of spaces
for pets to enhance the quality of the animals’ life and it's owners in Bucaramanga and it's
metropolitan area .

The methodology begins with the formulation of the project where the objectives are defined and
justification is realized showing the necessity to create a service that joins the needs of those who
already has a pet and to provide the possibility to adquire one for those who don't have it.
Furthermore, a brief description of the industry and competition is made, followed by market
analysis that helps establish the preferences and acceptance of the customers in relation to the
proposed service, as well as the estimation of the demand. Morover, the marketing plan shows off
the strategies that will allows to position the new company, and the operational analysis that
considers all the necessary technical aspects for its correct operation. Besides, the administrative
structure and legal form of incorporation more suitable are established in order to achieve the
objectives set. Impact analysis determines the positive and negative contributions of the company
in its environment, and financial analysis provides all economic necessary requirements for its
creation. In addition to, the strategy is set in order to achieve the positioning and operation of the
company.

Finally, it concludes with the startup of the company PET COMFORT, where the actual state and
it's respective evaluation period are specified.

’ Degree project.

" Faculty of physics and Mechanical Engineering. School of Industrial and Business Studies.
Industrial Engineering Program. Director: Aura Cecilia Pedraza Avella. Codirector: Cristian Edgar
Villabona Tarazona.
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TABLA DE CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

OBJETIVO

CUMPLIMIENTO

Realizar un analisis de la situacion actual del sector de decoracion
de interiores relacionado con la ambientaciéon de espacios para
mascotas y el sector de servicios veterinarios a nivel nacional y
regional.

Numeral 4

Disefiar y estructurar el portafolio de servicios que ofrecera la
empresa para disefiar y adecuar los espacios para las mascotas.

Numeral 6.1.2

Identificar la demanda potencial del servicio, mediante el disefio y
desarrollo de una investigacion de mercados, la cual se realizara
por medio de la aplicacion de encuestas en Bucaramanga y su
area metropolitana.

Numeral 5

Desarrollar el proceso de Branding.

Numeral 7

Establecer el proceso logistico que permitird la importacion y
comercializacion de articulos complementarios y de decoracion
para mascotas.

Numeral 8.2

Elaborar un plan estratégico de mercadeo que resalte las
fortalezas de los servicios ofrecidos, teniendo en cuenta las 5
variables del marketing: producto, precio, comercializacion,
comunicacion y performance (servicio).

Numeral 6

Elaborar un analisis técnico con el fin de determinar la forma en
que operara la empresa.

Numeral 8

Disefiar la estructura administrativa y operativa que garantice el
desarrollo 6ptimo del proceso de importacion y comercializacién de
articulos para mascotas en Bucaramanga y su area metropolitana,
ademas del adecuado funcionamiento del disefio y la adecuacién
de espacios para los mismos.

Numeral 9

Realizar un analisis legal que estudie la reglamentacién que aplica
a la prestacion de servicios de disefio y adecuacion de espacios
para mascotas y a la importaciéon y comercializaciéon de articulos
complementarios, y que contenga la determinacion de la figura
juridica a constituir.

Numeral 10

Realizar un estudio financiero que permita evaluar la rentabilidad
de la empresa, en los tres escenarios pesimista, mas probable y
optimista.

Numeral 12-13

Analizar el impacto social y ambiental que generaria la puesta en

Numeral 11
marcha de la empresa.
Realizar un analisis estratégico con la matriz DOFA identificando
las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en relacion Numeral 14
al portafolio de servicios.
Crear y poner en marcha la empresa Numeral 15
Evaluar los resultados luego de tres meses de operacién de la

Numeral 16

empresa.
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INTRODUCCION

El disefio se modifica y se transforma segun las costumbres de la sociedad.
Cada vez son mas las familias que comparten sus vidas con una mascota y es
habitual tener como compafiero de vivienda algo distinto al ser humano. A pesar
de ello, no siempre se cuenta con un espacio exclusivo para dichas mascotas y
hay que ser ingeniosos a la hora de darles un lugar que les resulte comodo sin
que el resto del espacio de la vivienda deje de ser agradable para los duefios.
Es evidente que los animales no estan al margen de la moda y del disefio; de
esta forma, nace la necesidad de disefiar espacios sensoriales entre las
emociones y sentimientos de las personas y las del animal doméstico, contando
con decoradores que se esfuercen por brindar confort a las mascotas y estilo a
los duefios de casa.

En este sentido PET COMFORT, basada en una estrategia de servicio, buscar
brindar propuestas innovadoras de ambientes para los animales, que van desde
estilos minimalistas con formas simples y sencillas, hasta ideas elegantes para
hogares modernos, teniendo en cuenta que cada animal es diferente en altura,
en peso y en caracter (sin contar con sus gustos y disgustos) y que por ello
cada animal debe tener un proyecto original basado en sus necesidades. Asi
mismo, cada propietario debe proporcionar a los mejores amigos del hombre,
un disefio agradable generando un excelente estilo de vida. Para lograr esto y
con el fin de solucionar las necesidades descritas anteriormente, se formula un
plan de negocios indagando la posibilidad de crear una empresa dedicada al
disefio y adecuacion de espacios para mascotas y comercializacion de articulos

complementarios en Bucaramanga y su area metropolitana.
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En la primera parte de este documento se presenta el plan de negocios que
justificd la creacion de esta empresa a partir de un analisis de la industria y una
investigacion de mercados teniendo en cuenta todos aquellos factores externos
gue pudieran afectar el nacimiento de PET COMFORT. Adicionalmente, se
realiza el estudio de la capacidad interna, fortalezas y debilidades técnicas,
organizacionales y administrativas que la empresa tiene para su actividad, y el
analisis del impacto ambiental y social de la nueva unidad de negocios. A
continuacion se muestra el estudio financiero en los principales escenarios, el
calculo de los indices, la rentabilidad del proyecto y adicionalmente el plan
estratégico para lograr el posicionamiento de la empresa. Finalmente, se
presenta un analisis de los primeros 3 meses de operacion de PET COMFORT

y se evalua los resultados.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 OBJETIVO GENERAL
Formular un plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada al disefio
y adecuacion de espacios para mascotas y comercializaciéon de articulos

complementarios en Bucaramanga y su area metropolitana.

1.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un analisis de la situacion actual del sector de decoracion de interiores
relacionado con la ambientaciébn de espacios para mascotas y el sector de
servicios veterinarios a nivel nacional y regional.

Diseflar y estructurar el portafolio de servicios que ofrecera la empresa para
disefiar y adecuar los espacios para las mascotas.

Identificar la demanda potencial del servicio, mediante el disefio y desarrollo de
una investigacion de mercados, la cual se realizara por medio de la aplicacién de
encuestas en Bucaramanga y su area metropolitana.

Desarrollar el proceso de Branding.

Establecer el proceso logistico que permitira la importacion y comercializacién de
articulos complementarios y de decoracién para mascotas.

Elaborar un plan estratégico de mercadeo que resalte las fortalezas de los
servicios ofrecidos, teniendo en cuenta las 5 variables del marketing: producto,
precio, comercializacion, comunicacion y performance (servicio).

Elaborar un analisis técnico con el fin de determinar la forma en que operara la
empresa.

Disefiar la estructura administrativa y operativa que garantice el desarrollo éptimo
del proceso de importacién y comercializacién de articulos para mascotas en
Bucaramanga y su area metropolitana, ademas del adecuado funcionamiento del

disefio y la adecuacion de espacios para los mismos.
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Realizar un analisis legal que estudie la reglamentacion que aplica a la prestacion
de servicios de disefio y adecuacion de espacios para mascotas y a la importacion
y comercializacion de articulos complementarios, y que contenga la determinacion
de la figura juridica a constituir.

Realizar un estudio financiero que permita evaluar la rentabilidad de la empresa,
en los tres escenarios pesimista, mas probable y optimista.

Analizar el impacto social y ambiental que generaria la puesta en marcha de la
empresa.

Realizar un analisis estratégico con la matriz DOFA identificando las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas en relacion al portafolio de servicios.

Crear y poner en marcha la empresa.

Evaluar los resultados luego de tres meses de operacién de la empresa.

1.3 ALCANCE

Este proyecto comprende la realizacién de un plan de negocios para la creacion
de una empresa dedicada al disefio y adecuacién de espacios para mascotas y
comercializaciéon de articulos complementarios en Bucaramanga Yy su area
metropolitana, y por lo tanto contiene el desarrollo de cada una de las partes que

lo conforman tales como:

Andlisis de la situacion actual del sector de decoracion de interiores relacionado
con la ambientacion de espacios para mascotas y el sector de servicios
veterinarios a nivel nacional y regional.

Portafolio de servicios de PET COMFORT.

Desarrollo de una investigacion de mercados, realizada por medio de la aplicacion
de encuestas en Bucaramanga y su area metropolitana.

Desarrollo del proceso de Branding.

Disefio del proceso logistico que permite la importacion y comercializacion de

articulos complementarios y de decoracion para mascotas.
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Elaboracion de un plan estratégico de mercadeo resaltando las fortalezas de los
servicios ofrecidos, teniendo en cuenta las 5 variables del marketing: producto,
precio, comercializacion, comunicacion y performance (servicio).

Elaboracion de un andlisis técnico.

Disefio de la estructura administrativa y operativa que garantiza el desarrollo
optimo del proceso de importacion y comercializacion de articulos para mascotas
en Bucaramanga y su area metropolitana, ademas del adecuado funcionamiento
del disefio y la adecuacion de espacios para los mismos.

Realizacion de un analisis legal que estudie la reglamentacion que aplica a la
prestacion de servicios de disefio y adecuacion de espacios para mascotas y a la
importacion y comercializacion de articulos complementarios, y que contenga la
determinacion de la figura juridica a constituir.

Realizacion de un estudio financiero que permite evaluar la rentabilidad de la
empresa, en los tres escenarios pesimista, mas probable y optimista

Andlisis del impacto social y ambiental que genera la puesta en marcha de la
empresa.

Andlisis estratégico con la matriz DOFA identificando las debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas en relacion al portafolio de servicios.

Creacién y puesta en marcha de la idea de negocios con el servicio de disefio y
adecuacion de espacios para mascotas y comercializacion de productos
complementarios y articulos fabricados segun especificaciones del cliente, durante
un periodo de tres meses para lo cual se incluyen todos los documentos de la
constitucion legal.

Informe de la evaluacion de los resultados obtenidos durante los 3 meses de

funcionamiento tras la creacion de la empresa.
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2. JUSTIFICACION

Durante los dltimos afios el sector de la construccion ha cambiado
considerablemente el disefio de sus edificaciones, pasando basicamente de la
casa abierta con patio o jardin a apartamentos totalmente cerrados. Las familias
se han tenido que adaptar a la condicion moderna, evitando en muchas ocasiones
adquirir cualquier tipo de mascota por el hecho de no encontrar el espacio

adecuado para tenerla sin afectar su propio espacio.

En cifras, segun un estudio realizado por la firma Gfk*, una de las méas importantes
casas de investigacion de mercado a nivel internacional, en el afio 2012, el 29%
de la poblacién colombiana (correspondiente a los hogares) tiene una mascota. De
éste 29%, la preferencia por cierta mascota la lidera el perro con un 83%, en
segundo lugar el gato con un 22%, seguido de los pajaros con 11%, los peces
registran un 5% y por ultimo, otro tipo de mascotas con un 4%. Por otra parte, a
nivel de Bucaramanga, segun el censo realizado por el centro de zoonosis de la
ciudad y la Universidad Cooperativa de Colombia UCC, hay aproximadamente

39.000 caninos y 7.000 felinos en Bucaramanga y el area metropolitana.

En cuanto a cifras econdmicas, segun Angélica Garcia®, gerente de seguro de
mascotas de Falabella Pro y con base en informacion de la secretaria de salud de
Bogota, la Revista Colombiana de Ciencias Pecuarias y datos de aseguradoras y
analistas internacionales, se presume que el propietario de un perro gastaria al
sumar factores como la alimentacion, servicios meédicos, diversion, belleza,

responsabilidad civil y gastos exequiales, un total de 120 millones de pesos y en

'La Tarde PEREIRA. “En 6 afios la poblacién de perros y gatos se duplicd”. Disponible En:
<http://www.latarde.com/noticias/pereira/108768-en-6-anos-la-poblacion-de-perros-y-gatos-se-
duplico>

2 Portafolio. “Las cifras mas importantes alrededor del cuidado de una mascota”. Disponible en:
<http://www.portafolio.co/archivo/documento/CMS-7426367>
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un gato 71 millones de pesos, si se tiene en cuenta que para el primer caso el
animal vive en promedio entre 10 y 15 afios y en caso del gato de 12 a 15 afios.
“‘Ante el aumento del numero de mascotas en la sociedad nace la necesidad de
estimar los gastos aproximados que tendria que asumir un propietario a la hora de
adquirir una mascota y velar por su bienestar durante toda su vida”, afirma Garcia

con relacion a los gastos mencionados previamente.

Examinando las caracteristicas de las empresas que se dedican a la
comercializacion de articulos para mascotas en general, se encuentra que la
mayoria de dichas empresas que funcionan en Bucaramanga y su area
metropolitana no estan constituidas legalmente y su funcionamiento se da en un
entorno irregular. Segun la Camara de Comercio de Bucaramanga, para el caso
de las organizaciones dedicadas a la fabricacion y comercializacion de articulos
para mascotas no existe un codigo en la Clasificacion Industrial ClIU, por lo que
los productores registran su actividad comercial bajo otro tipo de actividad como

articulos varios lo que dificulta su identificacion.

De acuerdo a lo anterior y a las falencias encontradas en el sector, se justifico la
creacion de PET COMFORT, una empresa que ofrece comodidad y bienestar
tanto para las familias como para las mascotas a través de la asesoria profesional
en cuanto al disefio y adecuacién del espacio, suministrando ademas de las ideas
innovadoras los articulos exclusivos complementarios para la decoracion del lugar
con el fin de proporcionar un ambiente agradable a la vista, al desarrollar ideas
factibles, mediante conceptos innovadores e ingenieria de producto que permiten

hacer de los disefos, productos reales.
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3. MARCO TEORICO

3.1 MASCOTA

Se considera como mascota a un animal doméstico que no es forzado a trabajar,
ni tampoco es usado para fines alimenticios®. Estos animales son absolutamente
dependientes de su amo para asegurar su bienestar y supervivencia.
Etimol6gicamente, el término mascota proviene del francés mascotte y del latin
mascoto, que significa “talisman” debido al hecho de que en cierta época se les
atribuyo el poder de ejercer influencia positiva sobre sus amos, creencia que hoy

se ve confirmada por la medicina y por la psicologia®.

La incorporacion de las mascotas en la relacion humana se produce cuando los
antepasados empezaron a distribuir su tiempo en actividades diferentes a las
labores productivas. Las primeras actividades ludicas se enfocaron hacia el arte, el
cultivo de plantas y la domesticaciéon de animales.® Actualmente, cualquier animal
doméstico puede considerarse una mascota potencial, aunque se ha aumentado
paulatinamente la adopcion de especies salvajes al entorno familiar. Las especies
mas comunes identificadas como mascotas se presentan resumidas en el Anexo
1.

La importancia de la tenencia de animales como mascotas se asocia al

mejoramiento de la calidad de vida por la compafiia que estos representan, el

*WEB DE LA SALUD. Animales de compaifiia. Disponible en: <http://www.webdelasalud.es/-
/animales-de-compania>

PAGINA DEL IDIOMA ESPANOL. Mascota. Disponible en:
<http://www.elcastellano.org/palabra.php?id=1753>
®> Cémo elegir una mascota. Capitulo 2: La incorporacion de las mascotas a nuestras vidas.
Disponible en: <http://www.mailxmail.com/curso-como-elegir-mascota/incorporacion-mascotas-
nuestra-vida>
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afecto que demanda para su cuidado y el caracter para el mejoramiento de la
salud en enfermedades criticas del ser humano tanto fisicas como psicolégicas®.

3.2 CUIDADO DE LAS MASCOTAS

La tenencia responsable de mascotas se define como: “la condicion en la cual una
persona acepta y se compromete en una serie de derechos, deberes y
obligaciones enfocadas a satisfacer las necesidades de su mascota. Asi como la
prevencion del riesgo potencial (agresion, transmision de enfermedades o dafios a
terceros) que ésta pueda generar a la comunidad o al medio ambiente en el marco

juridico pertinente”™ .

Considerando el papel que desempefian las mascotas al ser introducidas a una
vida familiar bajo una relacion afectiva de amistad, se considera necesario
segmentar el cuidado de las mascotas en dos aspectos importantes: los aspectos
fisicos y el bienestar. La primera, desde la perspectiva de la integridad y salud
fisica del animal en su habitat compartido con humanos y la segunda, bajo el
enfoque emocional y salud mental ante las situaciones a que se ve expuesto y el

afecto que demanda.

3.2.1 Cuidados fisicos de las mascotas

La integridad fisica y buena salud constituye el primer paso hacia el logro de una
mascota feliz. Desde los cuidados que el amo debe brindar con actividades
cotidianas como la alimentacion y la observacion de caracteristicas que alerten

sobre la necesidad de un control preventivo, hasta las visitas periddicas al médico

® BARINAS.NET.VE. Importancia de las mascotas en la vida cotidiana. Disponible en:
<http://www.barinas.net.ve/index.php?p=news&id=2393>
"BOTERO BERNAL, Tania Liliana. Tenencia responsable de mascotas. Revista Colombiana de

Ciencia Animal, Vol. 2, No. 2, 2009.
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veterinario por prevencion o correccibon de anomalias constituyen la

responsabilidad del cuidado fisico de los animales en calidad de mascotas.

De manera general, se establece que los siguientes son los aspectos mas

relevantes para cuidar una mascota®:

Vacunar anualmente y desparasitar cada 6 meses con antiparasitarios de amplio
espectro, de esta manera se previenen enfermedades propias de las mascotas,
asi como las transmitidas a las personas (zoonosis). La vacunacion antirrabica es
obligatoria por ley.

Alimentacion adecuada: el alimento balanceado es lo mas recomendable para
equilibrar todos los nutrientes necesarios por el cuerpo de la mascota. Suministrar
agua en abundancia.

Mantener limpia a la mascota, tanto como el lugar donde habita y los recipientes
que utiliza para alimentarse. Recoger sus deposiciones.

Llevarlo en forma periddica al veterinario para mantener un adecuado estado de
salud.

Aplicar productos para la prevencién de pulgas y garrapatas cada 30-45 dias,

evitando asi también la transmision de parésitos internos.

Especificamente, para cada tipo de mascota mencionada en el Anexo 1, se
establece que el cuidado fisico debe estar asociado a lo presentado en el Anexo 2.

3.2.2 Bienestar de las mascotas
El concepto de bienestar contempla que cada animal independiente tiene un valor
intrinseco y debe respetarsele y protegérsele. Reconoce que los animales tienen

instintos y necesidades biolégicamente determinados y que pueden experimentar

® PROGRAMA NACIONAL DE CONTROL DE ENFERMEDADES ZOONOTICAS. Tenencia
responsable de mascotas. Disponible en: <http://www.msal.gov.ar/zoonosis/index.php/informacion-
para-adolescentes/tenencia-responsable-de-mascotas>
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dolor y sufrimiento, por lo que debe permitirseles vivir sus vidas libres de cualquier
sufrimiento prevenible a manos de los humanos, tener una buena calidad de vida y

una muerte humanitaria®.

Hoy por hoy, el bienestar de mascotas incluye el estado fisico, mental y natural
(explicados en el numeral anterior), las cinco libertades, las necesidades y la

percepcion™®.

Las cinco libertades fueron desarrolladas originalmente por el Concejo de
Bienestar de los Animales de Granja del Reino Unido (CBAG) y brinda una valiosa
guia sobre bienestar animal. Actualmente, son reconocidas internacionalmente,
han sido levemente adaptadas desde su formulacibn y se mencionan a

continuacion®*:

Libertad de hambre y sed mediante un acceso dispuesto al agua fresca y dieta
para mantener la salud y el vigor completos.

Libertad de malestar al proveer un ambiente adecuado que incluya refugio y un
area de descanso comoda.

Libertad del dolor, heridas y enfermedad mediante la prevenciéon, un diagndstico
rapido y tratamiento.

Libertad de expresar un comportamiento normal al proveerle de espacio suficiente,
instalaciones adecuadas y la compaiiia de animales de la misma especie.

Libertad de temor y angustia al asegurarse de que tengan las condiciones y el

trato que les eviten sufrimiento mental.

Las cinco son complementarias y requieren ser aplicadas sin excusa para

contribuir de forma real al bienestar del animal.

“BOTERO BERNAL. Op.cit., p. 2.
YFUNDACION PARA LA DEFENSA Y CONTROL DEL ANIMAL COMUNITARIO_FUNDACO.

1Blienestar animal. Disponible en: <http://www.fundaco.org/bienestar.html>
Ibid.
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Las necesidades definidas como “un requisito fundamental en la biologia del
animal para obtener un recurso en particular o responder a un estimulo ambiental

712 incluyen necesidades para mantener la vida, para

o corporal particular
mantener la salud y para mantener la comodidad, fortaleciendo la calidad de vida.
Y por supuesto, el bienestar depende de la percepcion que el mismo animal tenga
acerca de la consciencia de su propio entorno, la dimension emocional, la
capacidad de aprender de la experiencia, las sensaciones corporales: dolor,
hambre, calor, frio, etc., las relaciones con otros animales y las habilidades de

escoger entre diferentes animales, objetos y situaciones™. (Ver Anexo 3)

3.3 LEGISLACION PARA LAS MASCOTAS

En Colombia se disponen de leyes establecidas por la presidencia de la republica
en busca de garantizar los derechos que los animales tienen y la intervencion de
las personas que se cumplan. La legislacion vigente en nuestro pais es la

siguiente:

ESTATUTO NACIONAL DE PROTECCION DE LOS ANIMALES LEY 84 DE 1989
Por la cual se adopta el Estatuto Nacional de Proteccion de los Animales, se crean

unas contravenciones y se regula lo referente a su procedimiento y competencia.

Dentro de los aspectos mas relevantes de que trata se menciona que busca:

e Preveniry tratar el dolor y sufrimiento de los animales.

e Promover la salud y el bienestar de los animales, asegurandoles higiene,
sanidad y condiciones apropiadas de existencia.

e Erradicar y sancionar el maltrato y los actos de crueldad para con los animales.

2 BROOM & JOHNSON. Stress and Animal Welfare. Kluwer Academic publishers. 1993.
 FUNDACION PARA LA DEFENSA Y CONTROL DEL ANIMAL COMUNITARIO_FUNDACO. Op. Cit.
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e Desarrollar programas educativos a través de medios de comunicacion del
Estado y de los establecimientos de educacion oficiales y privados que
promuevan el respeto y cuidado de los animales.

e Desarrollar medidas efectivas para la preservacion de la fauna silvestre.

e Enunciar los deberes para con los animales.

e Especificar las penas y agravantes por infringir, y

e Restricciones en el “uso” de animales para actividades comerciales o de

explotacion.

Otras leyes importantes son: la ley 746 de 2002, por la cual se regula la tenencia y
registro de perros potencialmente peligrosos; el Capitulo VI - Transito de otros
vehiculos y de animales del Cédigo Nacional de Transito, relacionada con la
movilizacion de animales y la erradicacién de vehiculos de traccion animal; y la ley
9 de 1979, por la cual se dictan medidas sanitarias en cuanto a investigacion,

prevencion y control de zoonosis.
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4. ANALISIS DEL SECTOR ECONOMICO Y LA COMPETENCIA

4.1 DESCRIPCION DEL SECTOR EN EL MUNDO

El sector de servicios y alimentos para mascotas ha ido incrementando
paulatinamente a nivel mundial debido a la perspectiva que tienen las personas
hacia sus mascotas pues son considerados un miembro méas de su familia y, por lo

tanto, buscan su bienestar.

Segun el analista Guillermo D’Andrea el crecimiento de este mercado se debe a
"la mejora del poder adquisitivo, las campafias comerciales y que la gente tiene
una relaciéon muy afectiva con las mascotas”. Por otra parte, para Emily Woon, de
Euromonitor, la razén del crecimiento es el aumento de los ingresos de los

latinoamericanos*®.

4.1.1 Desarrollo del sector

Durante la actual incertidumbre econémica, el cuidado de mascotas ha resultado
un tanto resistente a los fuertes vientos que han afectado a otras industrias de
gran consumo, sin embargo, la industria del cuidado de las mascotas se enfrenta a
nuevos retos, y si bien el crecimiento se apoya en gran medida por las economias
emergentes, los mercados mas desarrollados, como los de Europa Occidental, se
enfrentan a las limitaciones presupuestarias y la poca confianza econémica. Esto
esta afectando a la forma en que los consumidores compran y como la relacion
precio calidad es percibida. Los fabricantes por lo tanto se enfrentan a nuevos

retos, y a la necesidad de valor agregado.

Y Dinero.com, La bonanza de mascotas en America Latina, Disponible en

http://www.dinero.com/actualidad/economia/articulo/la-bonanza-mascotas-america-latina/137055
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Figura 1. Ventas al por mayor menor del cuidado de mascotas a nivel mundial 2008-2013
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Fuente: Dinero.com, La bonanza de mascotas en America Latina, Disponible en
http://www.dinero.com/actualidad/economia/articulo/la-bonanza-mascotas-america-latina/137055

4.1.2 El alimento para perro sigue siendo el mas popular
La comida para perros es la categoria mas grande del total de cuidado del animal
doméstico, que representa el 45% del total de ventas en 2013. Esto esta

intrinsecamente relacionado con la alta poblacion de perros.

En América del Norte, mas del 30% de las familias son propietarias de un perro.
Los EE.UU. es el mercado mas grande, pero la gran parte de los alimentos para
perros se debe también a mercados emergentes como Brasil - el segundo mayor
mercado -, asi como México, que ocupa el quinto lugar. Los cinco principales
mercados representan casi el 60% de las ventas totales. El Reino Unido y Jap6n

son la tercera y cuarta mayores mercados.
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Figura 2. Ventas de productos para mascotas a nivel mundial
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Fuente: Dinero.com, La bonanza de mascotas en America Latina, Disponible en
<http://www.dinero.com/actualidad/economia/articulo/la-bonanza-mascotas-america-
latina/137055>

4.1.3 Ventas al por menor de productos de cuidado de mascotas por regién
en 2013

En términos de valor globales, América del Norte lidera las ventas de cuidado de
mascotas. Los EE.UU. es el mercado mas grande, que representa mas del 30%
del valor. A pesar de que el desempleo es una preocupacion, el cuidado de
mascotas ha tenido un crecimiento en los EE.UU., y en 2013 las ventas

aumentaron un 1%, recuperandose de la evolucion negativa en 2012.

Europa Occidental ocupa el segundo lugar, pero diferentes dinamicas se pueden
observar. Mientras que el Reino Unido y Francia experimentaron un crecimiento
en 2013, Grecia y Espafa estan luchando con la rigurosa presion presupuestaria y
los graves recortes del gasto, que han socavado la confianza del consumidor y la

disposicion a gastar en los animales domésticos.
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Ameérica Latina y Europa Oriental son las regiones mas dinamicas, registrando un

buen crecimiento. *°

Figura 3. Valor de las ventas en cuidados de mascotas por regién en 2013

Pet Care Value Sales by Region
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Fuente: Euromonitor International, The ins and outs of global pet care, Noviembre de 2013.

Segun un estudio realizado por Transparency Market Research, entre 2012 y 2017
se espera que el sector de alimentos para mascotas crezca entre 3,5% y 4,4%

anual.

El mercado mundial de alimentos para mascotas esta dividido asi:

e Alimentos secos: son el segmento mas grande del mercado de alimentos para
mascotas, contabilizando alrededor del 39% del total.

e Comida humeda enlatada y alimentos nutritivos: La comida hiumeda y enlatada y
los alimentos nutritivos constituyen el segmento mas pequefio de los alimentos
para mascotas con solo el 7% y el 3% del mercado respectivamente.

¢ Refrigerios y otros: Los refrigerios y las golosinas ocupan el segundo lugar entre
los alimentos mas consumidos por las mascotas, contabilizando alrededor del 21%

del mercado.*®

1 Pagina web Euromonitor International, The ins and outs of global pet care, Noviembre de 2013.
Disponible en http://euromonitor.typepad.com/files/gb-sample-deck-the-ins-and-outs-of-global-pet-
care.pdf
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El mercado de los servicios para mascotas mueve casi US$102.000 millones a
nivel mundial. Actualmente, Brasil ocupa el segundo lugar como principal
mercado. En 2013, segun la Asociacion Brasileiia de Productos para mascotas
(Abinpet) las ventas de este sector llegaron a US$7.500 millones de ddlares;
segun las cifras de esta entidad el 66% corresponden a la venta de alimento
especializado para mascotas de diferente raza, tamafio o para mascotas

enfermas.

Segun cifras de un estudio realizado por Euromonitor International, “mas del 40%
de los hogares en México y Chile tienen perros y mas de la mitad tienen gatos o
ambos”. Segun cifras de Elanco, division de Eli Lilly en México, el gasto anual per
cpita en mascotas pasé de US$63,6 en 2008 a US$73 en 2012.%'

En la Figura 4 se observa la distribucion a nivel mundial de pequefas y grandes
tiendas de animales de acuerdo al nimero de tiendas en cada pais.

En Latinoamérica, México y Brasil cuentan con la mayor cantidad de tiendas al
igual que Estados Unidos.

Se evidencia también las cadenas lideres en cada region, PETsmart con 1.300
tiendas es la cadena lider en Norte América y en el mundo, sin embargo, en Asia
Pacifico se encuentra la mayor cantidad de tiendas de animales en el mundo,
50.000 tiendas.

Las compras en Europa en servicios para animales domesticos fueron de 36%, la

mas alta a nivel mundial.

'® Blog Globedia, Estudio de mercado publicado por Transparency Market Research llamado "Pet
Food Market - Global Industry Size, Market Share, Trends, Analysis and Forecast, 2011 - 2017, "(El
mercado de los alimentos para mascotas, Disponible en http:/globedia.com/espera-mercado-
mundial-alimentos-mascotas-alcance-74800-dolares-ano-2017. El estudio completo se puede
visualizar en el siguiente enlace: http://www.transparencymarketresearch.com/pet-food-market.html
7 América Econémica, Entérese de los negocios en torno a las mascotas en la region, Disponible
en  http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/enterese-de-los-negocios-en-torno-las-
mascotas-en-la-region.
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Figura 4. Tiendas de animales en el mundo

DATAGRAPHIC PET CARE

Global Pet Shop and Superstore Landscape

Pet Shops per Country
rumber of outlets

0-499
Mot lllustrated

Leading Chain by Region Pet Shops and Superstores FET CARE RETAIL VALUE SALES

number of outlets number of outlets
Region i Asia Pacific I
North Amenca Western Europe  IE——
W pe Eastern Europe -
Morth America - .
Australaza B through pet shops in Eastemn
o 0,000 Europe, the highest globally

pe
Australasia
Middle East & Africa

€ 2013 Euromenitor Intemational

_________________________________________________________J
Fuente: Euromonitor International, Panorama de tiendas para mascotas a nivel mundial
publicado el 23 Febrero de 2014.

4.2 DESCRIPCION DEL SECTOR EN COLOMBIA

En la actualidad, la mayoria de las mascotas son consideradas como un miembro
mas de la familia y se ha presenciado la adopciéon de esta tendencia por los
habitantes de las ciudades, lo cual se presenta por factores como la demanda de
mascotas para llenar espacios afectivos en los entornos familiares; el aumento en
la capacidad econ6mica de las clases sociales, permitiéndoles asumir gastos
anteriormente no contemplados en su presupuesto; y el fendmeno de
desplazamiento de poblaciones campesinas desde las areas rurales, trayendo
consigo la cultura de la posesién de animales'®. La calidad de vida de las
personas de las ciudades estad asociada al espacio en el cual desarrollan sus
actividades y se debe considerar que cada vez es mas restringida el area de que
disponen para habitar, siendo esta misma compartida con sus mascotas; naciendo

entonces, la necesidad de generarles bienestar, dado que son animales afectivos

8 GRUPO DE INVESTIGACION CENTAURO. La influencia de las mascotas en la vida humana.
Gomez-G LF, Atehortua-H CG, Orozco-P SC. Rev Col Cienc Pec 2007; 20: 377-386. Disponible en:
<http://rccp.udea.edu.co/index.php/ojs/article/viewFile/293/290>
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que demandan cuidados especiales para su desarrollo, supervivencia, y salud

mental y fisica.

Ante esta preocupacion inicia el interés por los conocimientos de medicina
veterinaria, pero ésta se ocupaba Unicamente de los aspectos fisicos del animal.
Se carecia de una forma de brindar bienestar “emocional” al mismo, de estimularlo
y lograr que olvidara su estado de cautivo cuasi permanente dentro del habitat
citadino. Los servicios veterinarios ofrecen a los propietarios de mascotas una
alternativa que debe suplir una necesidad diferente del animal;, pero con la

importancia afectiva que este demanda.

En Colombia, los servicios veterinarios se relacionan principalmente con ‘la
provision de medicamentos veterinarios y servicios de prevencién de la salud™®
para las mascotas. De acuerdo a la percepcion de salud, la tendencia de este
sector se relaciona con la conformacion de esquemas reales de prevencion de
enfermedades y especializacion en el tratamiento de las mismas por medio de
dispositivos tecnolégicos?®, con el fin de ofrecer y garantizar la sobrevivencia y
estabilidad de la mascota. Existe alrededor de 1270 centros veterinarios ajustables
a todos los presupuestos, los cuales son ajenos al propésito establecido por el
presente proyecto de grado enfocado en la creacion de confort y cuyo sector de
exclusividad, segun la clasificacion ClIU? establecida por la Camara de Comercio

de Bucaramanga?, se relaciona con: actividades especializadas de disefio,

 FUNDACION INSTITUTO COLOMBIANO DE HOMEOPATIA LUIS G.PAEZ. Servicios
veterinarios. Disponible en: <http://homeopatia.org.co/servicios-veterinarios/>

2> WORLD SMALL ANIMAL VETERINARY ASSOCIATION (WSAVA). ¢ Hacia dénde va la medicina
veterinaria mundial? En Mascotia. Disponible en: <http://veterinarios.mascotia.com/informes-
tecnicos/nuevas-tecnologias/hacia-donde-va-la-veterinaria-mundial.htmI>

! Sistema de consulta CIIU: Clasificaciéon Industrial Internacional Uniforme. Departamento
Administrativo Nacional De Estadistica. Disponible en:
<http://www.dane.gov.co/files/nomenclaturas/ciiu/ClIIURev31AC.pdf>

22 Institucion privada y auténoma, con personeria juridica y sin animo de lucro y vigilada por la
Superintendencia de Industria y Comercio.
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servicios personales para el cuidado de animales domésticos y comercializacion

de accesorios y suministros para mascotas.

4.3 DESCRIPCION DEL SECTOR EN SANTANDER

Los servicios de bienestar animal en la region, de manera similar a la situacion
nacional, se limitan a la adquisicion de mudltiples accesorios entre los cuales
resaltan prendas de vestir, juguetes, correas, elementos estandar para adecuacion
de espacios como camas, casas, etc. Estos articulos son distribuidos
principalmente por los supermercados y almacenes de cadena ubicados en su
mayoria en la ciudad de Bucaramanga, en tiendas de accesorios para mascotas
de los municipios principales del departamento y en los centros veterinarios que
como opcién complementaria a su servicio ofrecen al cliente la posibilidad de
adquirir elementos para la mascota. Asi mismo, a causa de la facilidad actual para
acceder a redes sociales y el uso del internet, se debe considerar la tendencia de
compra de articulos para mascotas a través de plataformas virtuales que ofrecen
variedad en productos y precios para toda clase de animales, facilitando las

entregas que se realizan por domicilios.

En la actualidad, no se encuentra informaciéon referente a una empresa en la
region dedicada a la creacion de espacios Unicos y adecuados para la generacion
de bienestar de las mascotas de la ciudad. La demanda de elementos
personalizados por este target es suplida mediante los productos estandar
ofrecidos de manera irregular por tiendas de animales “online” o dentro de la
ciudad, los cuales obligan a que el espacio se adapte a los productos y no los
productos al espacio. La tendencia del sector de productos para mascotas

evidencia el deseo de disefiar modelos a la vanguardia que permitan la innovacién
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de los accesorios a la par con el cambio de la moda de los propietarios®; pero no
contempla la posibilidad de adaptarlas a las caracteristicas Unicas de cada animal.

4.4  ANALISIS DEL SECTOR

Al analizar el sector, correspondiente a “Actividades Profesionales, Cientificas y
Técnicas” y el subsector al que estaria vinculada la empresa “Actividades
Veterinarias”, se encuentra que, en cuanto a la constitucion de empresas
pertenecientes al subsector, se viene presentando un incremento en los Ultimos
tres afios correspondiente a 31 empresas hace dos afios, 34 empresas hace un
afio y en lo que va del afio actual 4 empresas, lo que equivale aproximadamente a
un 12% de las empresas constituidas el afio inmediatamente anterior. En la Figura
5 se presenta el ADN sectorial enfocado en la constitucion de empresas del

sector.

Figura 5. Constitucion de empresas del subsector en los ultimos afios

ADN sectorial %

P MUNICIFIO: Area Metropolitana de B/manga
p SECTOR: Actividades Profesionales, Cientificas ¥ Tecnicas
p SUBSECTOR: Actividades Veterinarnas
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Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

2 VITAL CAN. Tendencias de disefio para mascotas. Disponible  en:
<http://blogvitalcan.com.ar/2012/03/tendencias-de-diseno-para-mascotas/>
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En cuanto al tamafio de las empresas referentes al sector, se evidencia en la
Figura 6 que en un 99.3% las empresas subscritas en el subsector corresponden a

micro empresas y el 0.7% restante a pequefias empresas.

Figura 6. Tamafo empresarial del sector

ADN sectorial P
P MUNICIPIO: Area Metropolitana de B/manga
P SECTOR: Actividades Profesionales, Cientificas Y Tecnicas

P SUBSECTOR: Actividades Veterinarias

EOAD TIPQ TAMARIO CONSTITUCION . CANCELAGION oo,
EMPRESARIAL | JURIDIGO EMPRESARIAL | DE EMPRESAS ACTIVOS O EvPRESAS o ORTE T

Empresas

Micro 141

Pequefia 1

Nota: Rango determinado por Ley 905 de 2004,

99,3%

® Micro @ Peguefia

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Al analizar el tipo juridico de estas micro y pequefias empresas, se presenta que
en un 92.25% estan constituidas como persona natural y el 7.75% restante estan
constituidas como sociedades, como empresas personales no se presenta
ninguna organizacién, como se puede observar en la Figura 7, informe obtenido
por Compite 360.
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Figura 7. Tipo juridico de las empresas del sector

ADN sectorial 3
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Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Respecto a la edad empresarial, segun Compite 360, el 45.77% de las empresas
constituidas en el subsector de actividades veterinarias no tienen mas de tres afos
de edad, el 42.25% estan creadas entre los afios 2001 y 2010, el 10,56%
corresponden a las creadas entre 1991 y 2000 y tan solo un 1.41% fueron

registradas antes de 1990. Esto se presenta en la Figura 8.

Otro Factor importante a analizar es la cancelacion de empresas por afio, en la
Figura 9 se presentan los datos relacionados a las empresas pertenecientes al
sector de actividades veterinarias que fueron canceladas desde el afio 2010,
donde se evidencia una disminucion desde el afio 2010 hasta el 2012, a diferencia
del 2013 donde se presenta un aumento del 350% respecto al 2012 y en lo que va
corrido del 2014 ya existe una cancelacion de aproximadamente el 21% del afio

inmediatamente anterior.
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Figura 8. Edad de las empresas del sector

ADN sectorial

25
P MUNICIPIO: Area Metropolitana de B/manga
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Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.
Figura 9. Cancelacion de empresas del sector
ADN sectorial 3
P MUNICIPIO: Area Metropolitana de B/manga
P SECTOR: Actividades Profesionales, Cientificas Y Tecnicas
P SUBSECTOR: Actividades Veterinarias
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J
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Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Finalmente, en la se presenta el valor de activos por afo, donde se ve la

diminucién correspondiente al afio 2011, a diferencia del afio 2012 donde se
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evidencia un aumento de cerca del 154%, en cuanto al 2013 y en consecuencia de
la alta cancelacién de empresas durante ese afio, se genera una disminucién del

valor de activos.

Figura 10. Activos anuales del sector

ADN sectorial 3
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Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

En conclusién se puede decir que:

El sector durante los ultimos afios ha presentado un aumento en el nimero de
empresas constituidas.

En su mayoria las empresas pertenecientes al sector son del tamafio de las micro
empresas.

El tipo juridico de las organizaciones del subsector de actividades veterinarias son
en su mayor parte personas naturales.

Casi un 50% de las empresas del sector fueron creadas durante los ultimos cuatro

anos.
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e En el 2013 se presentd una alta cancelacion de empresas respecto a los otros
afios, por ende una disminucién del valor de los activos de las empresas

pertenecientes al sector.

Por otra parte, con el fin de indagar sobre los principales aspectos del sector
basados en fuentes secundarias, se encontrd que, segun un articulo publicado por
FENALCO?* basado en estudios estadisticos, el mercado de productos para
mascotas (alimentos y accesorios) cada vez es mas grande; esto se refleja en que
ha aumentado con el tiempo el espacio dedicado a estos recursos en los

supermercados.

También demuestra una cifra aiin mayor del porcentaje de hogares con mascota
gue la mencionada anteriormente, ya que luego de preguntar los determinadores
de compra de los hogares con mascotas, el tipo de alimento y dénde lo adquirian,
se encontrd que el 37% de los hogares colombianos tienen mascota, es decir, algo
mas de la tercera parte de ellos. La mascota favorita es el perro con un 69%,
seguido por las aves. De este ejercicio también se evidencié que las familias de

clase alta son las que mas poseen mascotas con un 44%.

Los gastos para la manutencion, los servicios de salud y el entrenamiento de las
pequefias mascotas es un tema que va en aumento, pero también es un hecho
gue se ha convertido en parte de la canasta familiar y por ello no es raro que
dentro de los productos de la misma se incluyan los elementos para estos

integrantes de la familia.

Es tan movido este negocio que cada vez aparecen en las ciudades mas

almacenes especializados en la venta de productos para mascotas, lo cual

** FENALCO Presidencia Nacional. Mascotas: crecen las oportunidades de negocio. Disponible en:
<http://www.fenalco.com.co/contenido/934>

57



evidencia las grandes posibilidades que surgen alrededor de las mascotas: es un
mercado de gran tamafio y con altas posibilidades de segmentacion.

Asi mismo, Portafolio en unos de sus articulos® ha publicado un estudio en el que
afirma que los dias en que el perro se alimentaba de sobras y dormia sobre
periédicos o trapos viejos pasaron a la historia. Para los ‘mejores amigos del
hombre’ y sus primos de otras especies domésticas ya no solo se compran
concentrados que saben bien y nutren, sino que se ha desarrollado una amplia
linea de productos y servicios que generan millonarias ganancias. Asi mismo,
afirma que si bien no existe una medicion al respecto, solamente el item de
concentrados en el pais aument6 de 203,4 millones de délares en el 2008 a 345
millones en el 2012, segun Euromonitor. Fuera de eso, al lado de la comida hay
una larga lista que factura fuerte, como la consulta al veterinario o al psicologo
animal y el hogar geriatrico, la ropa de marca, los juguetes, el spa, el salon de
belleza y un largo etcétera al que se ha incorporado la afiliacion a la EPS, la
celebraciéon del cumpleanos del animal con sus ‘amiguitos’ a bordo y el

cementerio. Al perro ahora también se le puede llevar a un motel.

Datos de FENALCO indican que la industria que rodea el cuidado de mascotas
estd creciendo a un ritmo de 13 por ciento anual, animado por una tendencia
conocida como el ‘sindrome del nido vacio’, aplicable a las parejas jovenes que se
niegan a procrear y llenan la necesidad de dar afecto y proteccion con un perro, un
gato u otro animal domeéstico; algo parecido ocurre con los adultos mayores que
terminan de criar a su parentela. Esto viene acompafado de una onda proclive a

humanizar a los animales, queriéndoles dar lo que se le prodigaria a un bebé.

Es asi como los empresarios creen que el potencial es aun muy alto y se miran en

el espejo de Estados Unidos, donde hay 74 millones de perros y se mueven 40 mil

* portafolio. La danza millonaria alrededor de los articulos para mascotas. Disponible en:
<http://www.portafolio.co/portafolio-plus/mercado-articulos-mascotas>
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millones de dolares dentro de ese mercado. También se analiza el caso de

Canad4, donde hay cerca de cuatro mascotas por familia.

45 CLASIFICACION INDUSTRIAL INTERNACIONAL UNIFORME ClIU
Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades

econdmicas, PET COMFORT pertenece a la siguiente clasificacion CIIU?®:

Actividad principal: 7410, actividades especializadas de disefio.

Esta actividad incluye:

El disefio de telas, prendas de vestir, calzado, joyas, muebles y otros articulos de
decoracion interior y de moda, asi como de otros articulos personales y enseres
domeésticos.

El disefio industrial, es decir, creacion y desarrollo de disefios y especificaciones
que optimizan la utilizacién, el valor y la apariencia de productos, incluidos la
determinacion de los materiales, la construccién, el mecanismo, la forma, el color y
el acabado del producto, teniendo en cuenta las caracteristicas y necesidades
humanas y consideraciones relacionadas con la seguridad, el atractivo en el
mercado, la eficiencia en la produccion, la distribucion y la utilizacién, y la facilidad
de mantenimiento.

Las actividades de diseiiadores graficos.

Las actividades de decoradores de interiores.

Actividad secundaria: 9309, otras actividades de servicios personales N.C.P.

Esta actividad incluye:
Las actividades de bafos turcos, sauna y bafios de vapor, solarios, y salones de

reduccion y adelgazamiento, salones de masaje, entre otros.

*®Sistema de consulta CIIU. Departamento Administrativo Nacional De Estadistica. Disponible en
<http://www.dane.gov.co/files/nomenclaturas/ciiu/ClIURev31AC.pdf>
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Las actividades de astrologia y espiritismo.

Las actividades sociales como las de agencias que se encargan de la contratacion
de acompafiantes o de poner en contacto entre si a personas que buscan
compafia o amistad, servicios de citas, y los servicios de agencias matrimoniales.
Los servicios de cuidado de animales domésticos, como residencias y peluquerias
para animales, el aseo, la sesion de formacion y adiestramiento de mascotas.

Las actividades de asociaciones genealdgicas.

Las actividades de limpiabotas, porteadores de maletas, aparcadores de
automoviles, entre otras.

La explotacion de maquinas de servicio personal que funcionan con monedas (foto
cabinas, maquinas para el control del peso y la presion arterial, taquillas que
funcionan con monedas, etc.).

Las actividades de trabajadores y trabajadoras sexuales.

Otra actividad: 4759, comercio al por menos de otros articulos domésticos en
establecimientos especializados.

Esta clase incluye:

El comercio al por menor de sistemas de seguridad, como dispositivos de cierre,
cajas de caudales y cajas fuertes sin servicio de monitoreo, y el comercio al por
menor de enseres y aparatos de uso doméstico n.c.p.

El comercio al por menor de paraguas.

El comercio al por menor de recuerdos, artesanias y articulos religiosos incluso
velas.

El comercio de monedas, billetes y estampillas de coleccion.

El comercio al por menor de preparados para limpiar y pulir como preparados para
perfumar o desodorizar ambientes, detergentes y preparados para lavar, betunes,
lustres y cremas para calzado, lustres y cremas para muebles, pisos y otros usos.
El comercio al por menor de abonos y plaguicidas para uso en los hogares, flores,

plantas y semillas.
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El comercio al por menor de carbén mineral, carbén vegetal y lefia para uso de
cocina y calefaccion; otros combustibles solidos como ciscos; el comercio al por
menor de kerosene, varsol, bencina, gas licuado del petroleo envasado en
bombonas de distribucion domiciliaria para su uso en cocina o en calefaccion,
entre otros.

El comercio al por menor de animales domésticos y alimentos concentrados para
los mismos, en establecimientos especializados. Ademas, incluye las actividades
propias de las tiendas que comercializan accesorios y suministros para mascotas.
El comercio al por menor de articulos y equipo de uso doméstico, no clasificados
previamente.

El comercio al por menor de extintores.

El disefio y adecuacién de espacios a través del tiempo, ha tenido como objetivo la
renovacion de la percepcion del ser humano sobre un lugar, haciéndolo de nuevo
acogedor sin la necesidad de transformarlo completamente o cambiar de locacion
para experimentar un cambio de ambiente; crea espacios agradables, confortables
y funcionales®’. Este se ha enfocado netamente al bienestar humano, llegando
incluso al sacrificio del espacio del habitante especial, la mascota. La recreacion
de determinadas caracteristicas pertenecientes a un ambiente natural o el logro de
la reproduccion exacta de las ideas de otro para personalizar un espacio
conforman un aspecto interesante, el cual se busca explotar y adaptar a los

requerimientos de las mascotas.

4.6  ANALISIS DE LA COMPETENCIA
De acuerdo a los resultados obtenidos durante el desarrollo del analisis del sector
y la exploracion en la web se establece que la propuesta formulada para este

proyecto de grado no presenta una competencia directa. Como se menciona en el

> EI disefio de interiores. UNIVERSIDAD DE PALERMO. Disponible en:
<http://fido.palermo.edu/servicios_dyc/proyectograduacion/archivos/448.pdf>
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numeral 4.4, los enfoques actuales para la generacién de bienestar para mascotas
apuntan a la medicina veterinaria bajo el concepto de la salud, y la oferta de
productos que suplen parcialmente las necesidades afectivas y no se ajustan

totalmente a los requerimientos reales de la mascota y/o el espacio del propietario.

De manera complementaria, se realiza un analisis de la competencia indirecta
registrada a nivel regional, considerando Unicamente las empresas dedicadas a la
prestacion de servicios basicos y a la fabricacién y/o comercializacion de articulos
para mascotas, con informacién obtenida de la Camara de comercio de
Bucaramanga (Compite 360)?°, entre las cuales se presentan las 20 empresas
mas grandes e influyentes en forma descendente de acuerdo a su valor de
activos, a su cobertura nacional o regional y a la variedad y exclusividad de los
productos que ofrece. Este listado de empresas se detalla en el Cuadro 1 y se

detallan a continuacion las 3 primeras.

Como numero uno en cuanto al valor de sus activos, esta la CLINICA
VETERINARIA PET CARE LTDA, ubicada en carrera 30 # 18-37 con 5 afios de
funcionamiento. En la se evidencia el crecimiento de sus activos presentados
desde el afio 2009 hasta el 2012.

8 COMPITE 360. Portal de informacién econémica y financiera. Camara de Comercio de
Bucaramanga. Disponible en: <http://www.compite360.com>
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Cuadro 1. Listado de 20 empresas

No DE
IDENTIFICACION

900335845-1 CLINICA VETERINARIA PET CARE LTDA
900397823-3 GENES DE COLOMBIA.
900402642-9 LABORATORIO CLINICO VETERINARIO BIOVET.
900559742-1 FARVESAN S.AS.
900374706-0 SERVICIOS AGROPECUARIOS URIBE & CALA ASOCIADOS Y CIA LTDA.
900513813-8 AGROVETERINARIA EL GALPON S.A.S
804013141-3 PROSAP & MV LTDA
900667479-1 AGROPECUARIA LA MILONGA S.AS.
900650320-5 AGROSERVET SAS
900541043-2 TERRANOVA CENTRO MEDICO VETERINARIO S.A.S
900646095-7 CLINICA VETERINARIA MASCOTAS Y MASCOTAS S.A.S.
804016545-9 MI FINCA ASISTENCIA INTEGRAL LTDA
900549672-1 VETERINARIA ASISTIVET SAS
900602504-9 CENTRAL VETERINARIA DE LOS ANDES S.A.S.

91390599 GONZALEZ FERREIRA DARWIN ALONSO

91472161 LAMUS RIOS HUGO ALEXANDER
804009588-6 UNIONAGRO

63294472 SALCEDO GOMEZ ANA MARIA
900430642-8 CASA GANADERA

91205431 REYES VILLA JORGE RICARDO

NOMBRE O RAZON SOCIAL

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Figura 11. Activos PET CARE

ACTIVO

10,000 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTC
EMPRESA TOP 5 SECTCR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

3,228 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTC
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

T
S @ NACIONAL @ SANTAMDER 2012

Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.
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Se puede observar un crecimiento anual de la empresa de 3.228% en lo
comprendido entre el afio 2009 y 2012, y entre esos mismos afios un crecimiento
total de 10%.

Como numero dos en cuanto al valor de sus activos, se encuentra GENES DE
COLOMBIA, ubicada en la carrera 17 # 58-60. Con sélo 4 afos de edad como
empresa, presenta un incremento anual de sus activos en el periodo

correspondido entre 2009 y 2012 como lo muestra la Figura 12.
Figura 12. Activos GENES DE COLOMBIA

ACTIVO 1.400

1.200 -

-9,120 % 174,867 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) {2011 - 2012) a00 -

1.000 -

2,292 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 AMUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

Clale @ NACIOMAL @ SANTAMNDER 2011 2012

[ ——————————————
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.

Finalmente en el tercer lugar por valor de sus activos, se encuentra
LABORATORIO CLINICO VETERINARIO BIOVET, ubicada en la carrera 32 # 31
A-18, con un crecimiento anual como empresa de 3.630% entre el 2009 y 2012

(Figura 13). Cabe resaltar que la edad de la empresa es de 4 afios.

Figura 13. Activos BIOVET

ACTIVO

0,000 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTCR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

3.630 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

'
1 @ NATIOMAL @ SAMTAMDER 2011 2012

e e ———
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga.
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En el Anexo 4 se puede observar detalladamente el nombre, la informacion
general, el comportamiento de los activos, pasivos, ventas y utilidad que fueron
registrados algunas de las 20 empresas pertenecientes a la lista de las mas
influyentes de acuerdo al valor de sus activos, segun la Camara de Comercio de

Bucaramanga.
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5. ANALISIS DE MERCADO

5.1 INVESTIGACION DE MERCADOS EXPLORATORIA
Se realiz6 una investigacion de mercados exploratoria como soporte para justificar
la idea del proyecto. El procedimiento detallado para realizarla se muestra en el

Anexo 5.

Las principales conclusiones de la investigacion de mercados exploratoria son:

En la mayoria de los hogares sin importar el estatus que tenga la mascota dentro
de éste, no se tiene en cuenta la adecuacion de un espacio exclusivo para el
animal y, en donde lo tienen, este espacio tiene comodidades limitadas y su
adaptacion se encuentra restringida a brindar un lugar donde la mascota
descanse, se alimente o juegue, sin importar el confort que se tenga o si el disefio
se encuentra armonizado con la decoracién de la vivienda.

El comportamiento del mercado de servicios y articulos para mascotas, esta
determinado por los sentimientos y valores de las personas, asi como por la
apreciacion que se tenga por la mascota.

Al plantear la idea de crear una empresa de disefio de espacios para mascotas se
debe tener en cuenta factores como el espacio disponible, su ubicacion, la

decoracion propia del hogar y el tipo de mascota que se posea.

De esta forma, las recomendaciones de la investigacion de mercados exploratoria

son:
Realizar un estudio concluyente para cuantificar la viabilidad del proyecto, por

medio de indices que permitan estimar la demanda.
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52 SEGMENTACION DEL MERCADO OBJETIVO

Osterwalder?® sostiene en su modelo de negocios que el bloque de segmentos de
mercado define los diferentes grupos de personas u organizaciones que a la cual
una empresa apunta a alcanzar y servir. Por otra parte, siguiendo la metodologia
de Miranda® para realizar plan de negocios, se dividi6 el mercado global en
subconjuntos, con caracteristicas especificas y homogéneas. Los criterios de
segmentacion se reunieron en dos tipos de variables: descriptivas y psicoldgicas.
Las descriptivas se utilizan para la administracion del marketing y comprende
clasificaciones como las geogréficas, demograficas, fisicas y de organizacion. Las
psicoldgicas son de mayor utilidad en la planeacién estratégica al permitir orientar
las acciones del marketing hacia los individuos que conforman el mercado meta,

bajo elementos como las variables psicograficas, conductivas y actitudinales.

El Anexo 6 contiene las variables consideradas en esta segmentacion del

mercado.

5.3 MERCADO OBJETIVO

Teniendo en cuenta los criterios de segmentacion descritos en el Anexo 6, el
mercado objetivo estd conformado por las personas de clase media-alta y alta
mayores de edad que habitan en los estratos 3, 4, 5 y 6 de Bucaramanga y su

area metropolitana.

5.3 INVESTIGACION DE MERCADOS CONCLUYENTE
La investigacién de mercados es un analisis sistematico y objetivo de problemas,

construccion de modelos, hallazgos y hechos que permiten mejorar la toma de

? OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocios. 2009, p. 3
% MIRANDA M, Juan José. Gestién de proyectos: Identificacién, formulacion y evaluacién. 4 ed.
Bogota D.C.: Guadalupe, 2005, p.89-90.
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decisiones y controlar el marketing de los productos®!. Realizada la investigacion
exploratoria se procede a efectuar la investigacion de mercados concluyente en
busqueda de informacion que permita pronosticar la demanda; asi mismo en esta

se indagan las preferencias, falencias y oportunidades del mercado objetivo.

5.3.1 Planteamiento del problema
Establecer la aceptacion de los servicios de una empresa que se dedique al
disefio y adecuacion de espacios para mascotas y la venta de articulos

complementarios en Bucaramanga y su area metropolitana.

5.3.2 Objetivo general de la investigacion

Establecer la aceptacion de los servicios de una empresa que se dedique al
disefio y adecuacion de espacios para mascotas y la venta de articulos
complementarios en Bucaramanga y Su area metropolitana, para obtener

indicadores que permitan medir la viabilidad del proyecto.

5.3.3 Objetivos especificos de la investigacion

Conocer la percepcion que tienen las personas acerca de sus mascotas.
Determinar la importancia de la mascota para ellos.

Determinar la importancia de la mascota para el nucleo familiar.

Establecer los indicadores que permitan estimar la demanda del servicio.

Medir el grado de compromiso y afinidad que tiene la persona con la mascota.
Determinar hasta qué punto una persona va hasta la Ultima consecuencia para

salvar a una mascota.

¥ OROZCO J, Arturo. Investigacion de mercados: concepto y practica. Bogota D.C: Norma, 1999,
p.2.
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Establecer la proporcion de ingresos disponibles a invertir en el bienestar de la
mascota.

Determinar la periodicidad en la compra de elementos adicionales.

Medir la frecuencia de compra de articulos de decoracion para las mascotas.
Medir la frecuencia de utilizacién de artiiculos de decoracion para las mascotas.
Determinar la importancia del adiestramiento y el bienestar de la mascota para la
familia.

Definir el portafolio de servicios y/o de articulos de mayor utilizacion.

Cuantificar los valores invertidos en el adiestramiento y el bienestar de la mascota.
Medir la importancia del lugar de origen de los articulos complementarios para la
persona.

Identificar la necesidad de dedicar un espacio dentro del hogar exclusivo para la
mascota.

Detectar las preferencias acerca del espacio dedicado para la mascota.

Identificar la disponibilidad de inversién dependiendo de lo que cada persona
quiera (exclusivo y novedoso).

Determinar la disponibilidad de espacio exclusivo para la mascota

Definir la preferencia de la ubicacion de dicho espacio.

Determinar hasta qué punto estaria dispuesto a invertir en la adecuacién de dicho
espacio para la mascota.

Definir los medios de comunicacién y las estrategias adecuadas para la promocion
de los servicios.

Determinar las preferencias de las personas al momento de adquirir un servicio
veterinario.

Determinar la oferta actual de servicios veterinarios y sus principales
caracteristicas.

Identificar los principales medios de comunicacion publicitarios que utiliza la

competencia.
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5.3.4 Proceso muestral

Partiendo de la informacion obtenida en el informe estadistico realizado por el
DANE®* vy las proyecciones realizadas por el mismo, se sabe que para el afio 2013
el numero total de habitantes en la ciudad de Bucaramanga y su area
metropolitana es de 1.104.045, del cual es 66,7% reside en estratos 3, 4,5y 6. De

éstos el 64,2% son mayores de edad, tal como se muestra en el Cuadro 2.

Cuadro 2. Proporcién de habitantes mayores de edad en los estratos 3, 4,5y 6 de

Bucaramangay su area metropolitana

LUGAR N° DE HABITANTES EN ESTRATO MAYORES DE EDAD (Est.
HABITANTES 3,45y6 3,45y 6)
Bucaramanga 526.940 351.469 225.643
Floridablanca 263.951 176.055 113.028
Gir6n 170.706 113.861 73.099
Piedecuesta 142.448 95.013 60.998
TOTAL 1.104.045 736.398 472.768

Fuente: DANE.

De esta forma, se obtiene un mercado objetivo de 472.768 habitantes. Realizando
un muestreo aleatorio simple, la correccion de la muestra para poblaciones finitas

esta dada por:

384,16

- 384,16
1+ 2777638

= 383,84809421 ~ 384

La investigacion concluyente se realiz6 para la totalidad de la muestra
correspondiente a 384 habitantes. En adicion, se efectuo una division proporcional

de acuerdo a la poblacién de cada municipio, tal y como lo muestra Cuadro 3.

s Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas: Proyecciones de Poblacién

departamentales y municipales por area 2005 - 2020.
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Cuadro 3. Encuestas realizadas por seccion

) ; , NUMERO DE ENCUESTAS TOTALES
SECCION POBLACION | PROPORCION
(NT)
Bucaramanga 225.643 47.73% 183
Floridablanca 113.028 23.91% 92
Girén 73.099 15.46% 59
Piedecuesta 60.998 12.90% 50
TOTAL 473.768 100.00% 384

5.3.5 Disefio del cuestionario

Para realizar la investigacion de mercados concluyente, se disefiaron encuestas
gue contemplaban preguntas para obtener informacién sobre el mercado (Anexo
7). Este cuestionario contiene 72 preguntas de diferentes tipos: cerradas, abiertas
y de seleccién dicotébmica o multiple, de manera que se facilita el analisis de los
datos.

5.3.6 Trabajo de campo

La recoleccion de la informacion se realizé por medio del cuestionario previamente
disefiado el cual se aplico de forma directa por los autores del proyecto a personas
seleccionadas de forma aleatoria en diferentes lugares de los municipios (Ver
Anexo 8). Adicionalmente, el plan de trabajo de campo para la aplicacion de las
encuestas correspondientes a la investigacion concluyente se presenta de forma

detallada en el Anexo 9.

5.3.7 Fichatécnica de lainvestigacion de mercados concluyente
La ficha técnica correspondiente a la investigacibn de mercados concluyente se
presenta en el Anexo 10.
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5.3.8 Tabulacién, procesamiento de la informacion y resultados de la
investigacion de mercados concluyente

Luego de disefiada la encuesta, se aplicO a la poblacion seleccionada en los
lugares especificados y se procedido a tabular y procesar la informacion. Los
resultados, gréficos y tabulacion de la encuesta realizada se observan en el Anexo
11.

5.3.9 Conclusiones investigacion de mercados concluyente

Las principales conclusiones de la investigacion de mercados concluyente son:

Del 26,82% de las personas encuestadas que respondié que definitivamente no
tendra mascota en el futuro, hay un 30,83% que no dispone del suficiente espacio
para tenerla, lo cual representa un alto potencial de posibles clientes a la hora de
adecuarles y disefarles un lugar para ella. Por otra parte, existe un 21,05% de la
poblacibn que no posee mascota debido a que no dispone de tiempo para
dedicarle, convirtiéendose en otro mercado potencial al ofrecerles planes integrales,

dandole solucion a dicho problema de tiempo.

Del 30,83% que no dispone del suficiente espacio para tener mascota, existe un
19,61% que consideraria la opcién de tenerla si hubiese alguien que le disefiara
un lugar exclusivo acorde con el espacio de la casa o apartamento, lo que lleva a
captar esa poblacion a de manera favorable. Por otra parte, un total del 89,81% de
la poblacién posee como mascota perro o gato, llevando asi a centrar los trabajos
y productos de PET COMFORT en estos dos tipos de mascotas a fin de lograr
captar la mayor cantidad de clientes que la poseen o posibles clientes a la hora de

adquirir una de éstas.

Se puede resaltar la importancia de que el 76,3% de poblacién que tiene o que ha

tenido y no tiene mascota, vea a la mascota de su casa como miembro de la
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familia o como compafia, dando asi un buen potencial de clientes ya que por
como la ven estarian dispuestos a mejorar la calidad de vida de ella con los

servicios que ofrecera la empresa.

El mayor gasto para las personas que tienen o han tenido mascotas, esta
representado en la salud de ella, ya que un 89,06% contrata algun servicio
pensando en su salud. De esta forma, se tiene grandes posibilidades de captar
clientes dispuestos a pagar por los servicios de PET COMFORT, ademas de esto,
en los habitos de compra del consumidor se tiende a renovar, arreglar o volver a
comprar los elementos de entretenimiento o confort cuando la mascota los
destruye, rescatando la importancia de tener estos elementos disponibles y ofrecer
servicios de reparacion para los disefios instalados, creando una fidelizacion del

cliente con cada necesidad que se presente.

Cuando una mascota se enferma gravemente, hay un 79,25% de la poblaciéon que
la lleva al veterinario e invierte la cantidad de dinero necesaria y otro 15,47% que
la lleva invirtiendo dinero limitado. Adicionalmente, cuando el animal presenta una
enfermedad y requiere controles, examenes 0 terapias continuas, existe un
53,21% que lo llevaria diariamente a la terapia. De esto se concluye que les es
indiferente el tener o no el servicio a domicilio y permite enfocar a la empresa en la
mejora de otros productos o en la prestacion de servicios realmente relevantes
para los clientes. De la misma forma, si la mascota requiere una intervencion
quirargica, hay un 82,26% que esta dispuesto a cubrir los gastos que fueran
necesarios para esto, y si la mascota presenta una enfermedad terminal, hay un

63,02% que le brindaria la mayor comodidad y el mejor servicio mientras viva.

De lo anterior se infiere que existe un alto potencial de personas interesadas en
adquirir paquetes que incluyan todo lo relacionado con la salud de sus animales,
planes que cubran medicina veterinaria completa y servicios como tomografias,

ecografias, radiografia, UCI, neonatologia, odontologia, laboratorio clinico,
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fisioterapia, entre otros; dandole gran relevancia a que el 89,06% de la poblacion
que tiene o ha tenido mascota es consciente del riesgo que corre ésta al tener que

trasladarse de un sitio a otro para recibir diferentes procedimientos.

Respecto al establecimiento donde prestan servicios veterinarios, se evidencia la
falta en la mejora de estos, ya que un 36,6% de la poblacion percibe el lugar como
“‘normal” y un 39,62% lo ve como “higiénico”, surgiendo la posibilidad de captar
clientes logrando mejorar su percepcion a “muy cémodo” y “muy higiénico”, con un

establecimiento mas comodo, agradable e higiénico para el cliente y su mascota.

Por otro lado, se resalta la importancia que le da la poblacion a la recreacién de su
mascota, debido a que un 84,53% de ésta, cataloga la recreacibn como “muy
importante” o “importante”, mostrando un gran potencial de personas interesadas
en mejorar la recreacion de sus animales, mediante la adecuacion y disefio de sus
espacios; es importante también el 43,18% de la poblacion que para entretener a
su mascota juega con ella y el 22,35% que le compra juguetes, ya que existe la
posibilidad de tener clientes potenciales con estas personas, preguntandoles ¢en
donde juegan con ellas? ¢ Tienen un espacio adecuado para eso? ¢Tiene algun
lugar destinado para sus juguetes y su recreacién?, y si no es asi, PET

COMFORT se encarga de suplir la necesidad que surge a partir de esto.

Existe una carencia relacionada con los entrenamientos adecuados a la hora de
educar la mascota, pues un 52,83% de la poblacion castiga al animal cuando hace
algo malo, el 24,53% no hace nada y tan sélo un 22,64% le paga una entrenador o
la lleva a clase a fin de darle educacion, siendo lo anterior las razones principales

para crear y ofrecer servicios integros enfatizados en la educacion del animal.

Los servicios de PET COMFORT deben ir enfocados principalmente al cuidado de
la mascota ya que es en el area en la que los duefios invierten la mayor

proporcion de dinero de su presupuesto mensual. Ademas de esto, se distribuye
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de manera equitativa los servicios relacionados con la educacion y la recreacion
de las mascotas, ofreciendo propuestas innovadoras de acuerdo con la
disponibilidad de dinero de las personas. Asi mismo, se puede inferir que se tiene
una posibilidad alta de abarcar el mercado que no cuenta con espacios dentro del

hogar para que la mascota juegue y se recree.

Casi el 60% de la poblacién condiciona sus viajes a si puede viajar o no con la
mascota, mientras que la poblacién restante que no depende de la mascota para
vigjar, la deja con algun familiar o en la casa con alguien encargado no sélo del
cuidado sino también de la alimentacidon. Esto permite tener una idea de algunos
servicios y/o productos que se podrian ofrecer para facilitar los viajes de las
personas que tienen mascota. Un ejemplo de esto, es el dispensador de comida

automatico que alimenta al animal en determinada cantidad y horarios.

Se obtuvo datos de la proporcidon de los productos que tendran mas y menos
movimiento en ventas, el alimento ubicAndose como el mas comprado y la ropa
como el menos comprado. Esto con el fin de enfocar la inversibn en mayor
proporcion a productos que tengan una mayor rotacion y evitar invertir en articulos

poco relevantes a la hora de adquirir algo para su mascota.

Mas del 80% de la poblacion acostumbra a pagar los accesorios y/o servicios de la
mascota con efectivo, esto es positivo para la idea de negocio pues se muestra
gue las personas prefieren pagar los articulos y las cosas pequefias en efectivo y
las cosas de precio considerable con tarjeta de crédito. Asi se crea la posibilidad
de ofrecer diferentes medios de pagos que faciliten la compra y adquisicion de los

servicios.

El 63% de la poblacién encuestada compra accesorios sin motivo en especifico, lo
cual evidencia que las personas son muy sensibles a comprar articulos o

productos cuando llegan a un sitio y simplemente les ha llamado la atencion, por
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tal motivo nace la idea de captar clientes a través de la implementacién de
estrategias de comunicacidon que incluyan alianzas con almacenes y super
mercados y asi llamar la atencion con los productos. Por otra parte, se considera
la opcion de crear habitos de compra para obsequios y mascotas diferentes a las

propias.

Lo importante para la poblacién a la hora de adquirir accesorios de mascotas, es
el factor comodidad y el factor de higiene y salud, siendo estos dos los preferidos
por mas del 60% de la poblacion. La caracteristica mas importante que tienen en
cuenta al momento de comprar accesorios es el precio, siendo la elegida por un
59% de la poblacién. Finalmente un porcentaje considerable de 26,44% no tiene
en cuenta la calidad de los accesorios que compra y un 32,95% determina la
calidad de estos por sus materiales. Esto genera la oferta de accesorios y
produccion de espacios caracterizados por la comodidad, higiene y salud tanto
para la mascota como para el duefio y los demas miembros del hogar. Disefios y
productos donde prime la novedad para poder ofrecer precios bajos como el
cliente lo quiere y no la marca o calidad debido a la poca relevancia que le dan.

Existe poco poder adquisitivo, al haber un 53,17% de la poblacion que recibe entre
1y 3 SMMLV.

Es evidente la falta de conocimiento hacia alguien que ofrezca el servicio de
disefiar un espacio exclusivo para mascotas (41,59% de la poblacién), donde
surge la oportunidad de dar a conocer el servicio, ganar reconocimiento como
prestadores de éste y finalmente analizar el desarrollo de estrategias de publicidad
y comunicacion por via internet, debido a que un 35,24% de la poblacion buscaria
el servicio por este medio. A pesar de que mas del 80% de la poblacién nunca ha
contratado un servicio de disefio de espacios para mascotas, lo haria en caso que
existiera con el fin de mejorar la calidad de vida del animal. Para esta poblacion es

importante que el disefio que se le realice a la mascota sea de acuerdo con los
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gustos y especificaciones de cada persona, sin importar si éste implica un costo
adicional por ser exclusivo y novedoso. El area que la mayoria de los encuestados
destinaria para la mascota es reducida, pero la capacidad de inversion es media-
alta y en la mayor parte de los hogares, mas de una persona aportaria

monetariamente en dicha inversion.

Lo mas importante para los encuestados de una empresa que disefie espacios
para mascotas es la disponibilidad del disefiador y la versatilidad en el trabajo que
éste realice, utilizando preferiblemente elementos de origen mixtos, es decir, la
poblacién apoya el trabajo nacional, pero también se inclina por la nhovedad de los
articulos importados. Ademas, prefieren que el disefio que se le realice exclusivo a
la mascota sea modular, que se pueda modificar cada cierto tiempo y no es
relevante para ellos que sea acorde con las temporadas y/o festividades del afio.

El 35,14% de los encuestados aseguran que estarian dispuestos a pagar por el
servicio un precio que se encuentre en un rango entre $100.000 y $250.000, lo
cual se tendra en cuenta a la hora de definir la estrategia de precios y el precio de
venta. La ubicacion de la empresa sera en Bucaramanga en un sector aledafio a
los otros municipios y se atendera de 8 de la mafiana a 6 de la tarde jornada

continua.

El voz a voz constituye el medio de comunicacion que ha generado mayor
conocimiento en los encuestados acerca de los centros veterinarios. Esto se debe
a que al momento de requerir un servicio veterinario el solicitante generalmente
busca solucion en las personas de su entorno que son las que terminan sugiriendo
el servicio prestado previamente. Otros medios publicitarios utilizados
frecuentemente son los avisos publicitarios en el directorio telefénico y los volantes
repartidos en lugares estratégicos. Finalmente, las redes sociales son un medio

publicitario en auge que informa facilmente a las personas debido a la frecuencia
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con la que las mismos acceden a estas redes. Sin embargo, estas redes no se
han utilizado eficientemente por estas empresas y pueden ser una fuente potencial
de conocimiento y recordacion.

Es evidente el auge de las redes sociales como alternativa de negocios a nivel
mundial pues se han convertido en una medio que facilita la interaccién de las
empresas con sus clientes de forma rapida, sencilla y econdmica. Otros medios
publicitarios de un impacto aun considerable son los avisos publicitarios en

internet y en el directorio telefénico.

5.3.10Cruce de variables

Para profundizar en los resultados encontrados en la investigacion de mercados
concluyente, se realizé un cruce de variables. Las tablas de frecuencia de estos
cruces se encuentran en el Anexo 12 y las graficas y analisis de los datos

correspondientes a continuacion:

CRUCE 1: Pregunta No. 1y No. 2
Pregunta generada: ¢En su casa hay nifios?

Este cruce se realizd con el fin de saber cuantos hogares en cada estrato tenia
nifios, con el propdsito de determinar qué tanto influian los nifios en la tenencia de
mascotas. Los totales obtenidos a partir de la Tabla 2 se muestran en la Tabla 1y

los porcentajes correspondientes en las graficas siguientes.

Tabla 1. Niamero de hogares por estrato que tienen nifios

Numero de hogares por estrato que tienen nifios

Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6
130 81 18 0
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Gréfica 1. Hogares con nifios en estrato 3

Gréfica 3. Hogares con nifios en estrato 5

Estrato 3

40%
M Con nifos

Sin nifios

Gréfica 2. Hogares con nifios en estrato 4

Estrato 5

44% .
| Con nifios

Sin nifos

Estrato 4

H Con nifos

37%

Grafica 4. Hogares con nifios en estrato 6

Estrato 6

0%

m Con ninos

Sin nifos 100% ’ Sin nifios

De este cruce, lastimosamente se obtiene un resultado desfavorable pues al hacer
el proceso muestral, no se tuvo en cuenta la division por estratos sino por
municipios, aplicando la encuesta a una poblacién insignificante del estrato 6. De
esta forma, partiendo del informe estadistico realizado por el DANE®, se sabe que
el numero total de habitantes del estrato 6 en Bucaramanga y su area
metropolitana es de 23.577, del cual el 64,2% son mayores de edad, es decir, hay

en total 8.440 nifos.

% Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas: Proyecciones de Poblacion

departamentales y municipales por area 2005 - 2020.
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e CRUCE 2: Preguntas No. 1, No. 2y No. 7

Pregunta generada: ¢ Tiene la mascota para que juegue con los nifios?

Luego de conocer el nimero de hogares que tiene mascota en cada estrato, se quiso saber
cuantos de esos hogares veian a la mascota para que jugara con los nifios. Esto se hizo
para determinar hacia quién debia ir dirigida la publicidad conociendo qué tanta influencia
tenian los nifios en la adquisicién de mascotas. El nimero de estos hogares obtenidos de la

Tabla 3 se muestra en el Cuadro 4 y las respectivas proporciones en la

Grafica 5y la Gréfica 6.

Cuadro 4. Hogares que ven a la mascota para que juegue con los nifios

Cuantos consideran a la mascota para que juegue con los nifios

Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6
16 5 0 0

Gréfica 5. Hogares con nifios que ven a la mascota para que juegue con ellos en estrato 3

Estrato 3

12%

W Otras opciones

Para que juegue con
los nifios

88%

Grafica 6. Hogares con nifios que ven a la mascota para que juegue con ellos en estrato 4

Estrato 4

6%

m Otras opciones

Para que jueguen con
los nifios
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De los analisis previos, se concluye lo siguiente:

Para el estrato 3 hay un total de 130 hogares con presencia de nifios, pero solo 16
consideran a la mascota para que jueguen con ellos.

En el estrato 4 hay un total 81 hogares con nifios, sélo 5 de estos consideran a las
mascotas para que jueguen con ellos.

En el estrato 5y 6, ningun hogar ve a la mascota para que juegue con los nifios.

Por lo tanto, se toma la decision de no enfocar la publicidad hacia los nifios. A la
hora de implementarla se logrard un mayor impacto en el entorno, destinando la

fuerza publicitaria a los adultos.

CRUCE 3: Preguntas No. 10y No. 68
Pregunta generada: ¢Por qué razon recurre al lugar al que habitualmente va

cuando requiere servicios veterinarios?

Se indagdé acerca de las preferencias de las personas acerca del sitio al que
recurren cuando tiene la necesidad de adquirir un servicio veterinario. El 50,94%
de la poblacién encuestada respondio que al que habitualmente va, esto se cruzé
con la pregunta del por qué prefiere ese centro veterinario. Los resultados se
muestran en el Cuadro 5 y las proporciones en la Gréfica 7.

Cuadro 5. Por qué recurren al lugar al que habitualmente van

Por qué razén recurre al lugar al que habitualmente va cuando requiere servicios veterinarios?

Por la cantidad de servicios Prontitud Costo Calidad profesional Ubicacion

22 8 2 36 9
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Gréfica 7. Por qué recurren al lugar al que habitualmente van

éPor qué razén recurre al lugar al que
habitualmente va cuando requiere
servicios veterinarios?

12% i Por la cantidad de
28% servicios
\ & Prontitud
Costo
‘ 10% i Calidad profesional
Ubicacién

3%

En la Gréfica 7 se observa que las principales razones para el cliente a la hora de
ir a adquirir servicios veterinarios en un lugar habitual son, la cantidad de servicios
que alli se ofrecen con un porcentaje de 28% y la calidad profesional con un
porcentaje de poco mas de 46%, por lo tanto se desarrollaran e implementaran

estrategias de estas razones, a fin de generar mayor fidelidad del cliente.

CRUCE 4: Preguntas No. 7y No. 22
Pregunta generada: ¢(Como educa a su mascota teniéndola como un

miembro de la familia?

El 43,77% de los encuestados aseguraron que veian a la mascota como un
miembro de la familia. A partir de esto, se cruza la pregunta con la que cuestiona
gué hace para educarla, con el fin de determinar si existe coherencia entre el

afecto y la forma de eduacion. Esto detallado en el Cuadro 6 y la Grafica 8.

Cuadro 6. Como educa a la mascota teniéndola como miembro de la familia

¢, Como educa a la mascota teniéndola como miembro de la
familia?
Pagar un Castigarlo cuando
Llevarlo a clases| Nada
entrenador hace algo malo
11 73 9 23
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Grafica 8. CoOmo educa a la mascota teniéndola como miembro de la familia

Como educa a la mascota teniéndola
como miembro de la familia?

W Pagar un entrenador
9% &

v

20%

i Castigarlo cuando
hace algo malo

8%

Llevarlo a clases

i Nada

De la Grafica 8, se concluye que existe la necesidad de desarrollar entrenamientos
en pro de la educacién de las mascotas ya que en mas del 73% de la poblacién se
ve al animal como compafiia 0 como miembro importante de la familia, esto a fin
de transformar costumbres implementadas en poco mas del 52% de las personas

donde toman el castigo como la educacién de su mascota.

CRUCE 5: Preguntas No. 39 y No. 40
Pregunta generada: ¢ Se encuentra variedad y diversidad de accesorios en el

mercado?

Este cruce se realiza con el objeto de saber si existe variedad y diversidad de
disefios y accesorios para mascotas en el mercado, asi se sabrd si es de
preferencia que haya varias de una misma cosa o que haya diversas cosas. Los

resultados se muestran en la Grafica 9.

En este cruce se puede observar las preferencias de los clientes a la hora de
comprar accesorios para mascotas. De esta forma, surge la oportunidad de llenar
la carencia de diversidad de accesorios y pocos disefios evidenciada, al igual que
la diversidad de disefios y pocos accesorios, debido al sélo 2% de la poblacion

gue dice encontrar siempre estas opciones.
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e CRUCE 6: Preguntas No. 36 y No. 42
Pregunta generada: ¢(Qué busca en los accesorios que compra para

mascotas?

Se realiza este cruce para obtener informacién detallada acerca de lo que las
personas buscan al momento de comprar accesorios para las mascotas, sabiendo

gué es lo primero que miran y por qué razén compran principalmente.

En la Tabla 7 (Anexo 11) se puede ratificar la importancia dada a la “comodidad”
en el momento de mirar caracteristicas para comprar accesorios de mascotas,
mas especificamente enfocada a la comodidad de éstas, ya que el 76% de la
poblacion que mira inicialmente este factor lo hace particularmente por el animal.
Por tal motivo se tomara en cuenta lo anterior a la hora de prestar servicios,

vender productos o elaborar disefos.

Gréfica 9. ¢ Se encuentra variedad y diversidad de accesorios en el mercado?

W Diversidad de accesorios y disefios

Siempre W Diversidad de accesorios y pocos disefios

Casi
Siempre

Algunas .
Veces Casi Nunca Diversidad de disefios y pocos accesorios

Varias Opciones E Pocos disefios y pocos accesorios

Siempre Si:r:spi)re A\EJCZ:S Casi Nunca| Nunca
Diversidad de accesorios y disefios 28% 16% 15% 0% 1%
Diversidad de accesorios y pocos disefios 2% 4% 2% 0% 1%
Diversidad de disefios y pocos accesorios 1% 3% 4% 0% 0%
Pocos disefios y pocos accesorios 0% 0% 12% 8% 3%
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e CRUCE 7: Preguntas No. 9y No. 43

Pregunta generada: ¢Cada cuanto renueva los elementos que destruye la

mascota?

Sabiendo que el 44,91% de los encuestados aseguran que cuando la mascota destruye los

elementos de entretenimiento o confort ellos lo renuevan, se indagé la frecuencia de compra

de elementos con el fin de determinar la coherencia de las respuestas. Los resultados

Gréfica 10.

presentados en el Cuadro 7 y las proporciones en la

Cuadro 7. Cada cuanto renueva los elementos que destruye la mascota?

Cada cuanto renueva los elementos que destruye la mascota?

Semanalmente

Quincenalmente

Mensualmente

Cada vez que

lo necesita

Cada vez que

va de compras

Nunca

6

41

53

10

Grafica 10. Cada cuénto renueva los elementos que destruye la mascota?

Cada cuanto renueva los elementos que
destruye la mascota?

8% 3%

N

5% 5%

i Semanalmente
& Quincenalmente
Mensualmente

i Cada vez que lo

necesita

i Cada vez que va de

compras
Nunca

Se observa que no necesariamente la frecuencia de compra dominante es cuando

la mascota lo necesita ya que al sumar las frecuencias diferentes a ésta (semanal,
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quincenal, mensual y cada vez que va de compras) obtenemos un total de 55% de
la poblacion encargada de renovar elementos, en momentos diferentes a cuando

el animal los necesita o lo destruye.

CRUCE 8: Preguntas No. 41y No. 66
Pregunta generada: ¢Encuentra elementos para mascotas novedosos y de

buena calidad en el mismo sitio?

Este cruce se realiza con el fin de saber si el lugar en el que adquieren articulos
de decoracion para mascotas mas novedosos es el mismo en el que adquieren

accesorios de la mayor calidad.

De esta forma y con los resultados de la Tabla 9 (Anexo 11), se puede determinar
el enfoque a realizar a la hora de implementar estrategias de comunicacion
efectivas. Es importante resaltar que a la hora de adquirir accesorios para
mascotas de mayor calidad la gente se inclind por las veterinarias, pero a la hora
de conseguir los articulos de decoracién mas novedosos para ellas, se inclinaron
por los almacenes de cadena, por tal motivo se evidencia la oportunidad de
mejorar esta diferencia permitiendo que encuentre todo en un solo lugar y hacerle
saber al cliente que no necesita otro lugar diferente a PET COMFORT para suplir

cualquier carencia relacionada con la mascota.

54 ESTIMACION DE LA DEMANDA

A partir de los datos recolectados en la investigacion de mercados, se calcula la
demanda potencial de los servicios de PET COMFORT, para lo cual se considero
los resultados consolidados en las preguntas 3, 44, 51, 54 y 56.

La muestra que se tomé para realizar la encuesta concluyente fue de 384

personas, la poblacion total de habitantes mayores de edad en los estratos 3, 4, 5
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y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana es de 472.768, divididos en cada

estrato como se muestra en el Cuadro 8.

Cuadro 8. Poblacién por estratos

ESTRATO 3 4 5 6
Bucaramanga 90.476 108.206 18.511 8.450
Floridablanca 66.706 28.439 11.704 6.179

Girén 42.528 29.481 659 430
Piedecuesta 55.872 4.836 212 78
TOTAL 255.583 170.963 31.086 15.137

De esta forma, se hallo el porcentaje de la poblacidon que tiene mascota teniendo
en cuenta la totalidad de la muestra seleccionada. Para tal fin, se hace uso de los
resultados consolidados en la pregunta 3 y mostrados en el Cuadro 9. Para iniciar
las actividades de PET COMFORT, se tendrd en cuenta Unicamente la poblacion
que si posee mascota. A medida que se posicione se empieza a captar nuevo
mercado de las personas que no poseen pero que al disefarles el espacio se les

facilita la adquisicion de una mascota.

Cuadro 9. Total de la poblacién que tiene mascota

TIENE MASCOTA ESTRATO 3 ESTRATO 4 | ESTRATOS ESTRATO 6
No. de personas 103 72 5 5
Proporcién 48% 56% 16% 63%
TOTAL POBLACION QUE
122.442 95.421 4.857 9.460
TIENE MASCOTA

Las 185 personas que si tienen mascota corresponden al 48,2% del total de la
poblacién, es decir, la proporcidn de este valor respecto al mercado es de 227.401
personas. Partiendo de este nuevo total se consolida las personas que aseguraron
que si estarian dispuestas a destinar un area especifica del hogar para una

mascota, como se muestra en el Cuadro 10.
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Cuadro 10. Total de la poblacién que contrataria el servicio

TOTAL POBLACION QUE Si PORCENTAJE QUE Si TOTAL POBLACION QUE
TIENE MASCOTA QUIERE EL SERVICIO CONTRATARIA EL SERVICIO
227.401 66% 150.086

De esta poblacion se filtra las personas que pagarian mas dinero por un disefio
gue sea exclusivo y novedoso obteniendo el total del Cuadro 11.

Cuadro 11. Total de la poblacién que pagaria mas por exclusividad y novedad

TOTAL POBLACION QUE . i .
. PORCENTAJE QUE SlI TOTAL POBLACION QUE SI
CONTRATARIA EL . "
PAGA MAS PAGA MAS
SERVICIO
150.086 68% 102.058

Ya determinada esta poblacidon, se procede a determinar cuantas de estas
personas podrian acceder al servicio teniendo en cuenta sus ingresos y su
disponibilidad para invertir. Esto es, que a los servicios de PET COMFORT
podrian acceder las personas que devenguen mas de 4 SMMLV y que estén
dispuestos a invertir mas de $100.000 en la adecuacién del espacio, segun los
resultado de la investigacion de mercados. Asi, el total de la poblacion que

contrataria el servicio es el presentado en el Cuadro 12.

Cuadro 12. Poblacién que contrataria el servicio

TOTAL POBLACION

TOTAL POBLACION PORCENTAJE TOTAL POBLACION ;
QUE CONTRATARIA

QUE CONTRATARIA QUE PODRIA QUE CONTRATARIA

EL SERVICIO
EL SERVICIO ACCEDER EL SERVICIO ANUAL
MENSUAL
102.058 3,59% 3.665 305
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Este dato obtenido es el nimero potencial de clientes a los cuales se pretende
llegar en el largo plazo llevando a cabo estrategias de mercadeo. Para estimar la
demanda de los servicios de PET COMFORT no se posee datos exactos por ser
un servicio innovador. Por lo tanto, se tuvo en cuenta el porcentaje de demanda
promedio que alcanz6 las principales empresas registradas en la Camara de

Comercio de Bucaramanga®® en su primer afio de funcionamiento (Ver Anexo 13).

De esta forma, el promedio de ventas alcanzado en el primer afio de
funcionamiento de una empresa es el 9,9% de las ventas estimadas a largo plazo,
concluyendo que PET COMFORT estima alcanzar durante su primer afio de

funcionamiento 362 servicios.

55 PROYECCION DE LA DEMANDA

Para el calculo de las proyecciones anuales, se tomé como base el incremento en
ventas de la empresa Unionagro S.A. ya que es una empresa posicionada en
Bucaramanga y su &area metropolitana, siendo la nimero 11 en el Ranking de
ventas del subsector de Actividades Veterinarias. En el Anexo 14 se presenta la
proyeccion detallada de la empresa, generando la funcion por regresion lineal con
el fin de obtener la demanda de los proximos 5 afios de PET COMFORT. Los

datos calculados se muestran en el Cuadro 13.

Cuadro 13. Proyeccion de la demanda para 5 afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Demanda anual 362 435 534 668 852

3 Compite 360. Portal de informacion econdémica y financiera. Camara de Comercio de
Bucaramanga. Disponible en:
<http://www.compite360.com/informe/BandejaPublico.aspx?opcion=M2&idusuario=3701>
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6. PLAN DE MARKETING

Teniendo en cuenta lo descrito por Sainz**, en el plan de marketing se definen los
objetivos a conseguir en un periodo de tiempo determinado, se detallan los
programas y medios de accion necesarios para alcanzar los objetivos. Esta
estrategia de marketing se disefia a partir de cinco variables que se deben
combinar de forma adecuada para conseguir los objetivos propuestos:

6.1 PRODUCTO

6.1.1 Concepto del servicio

Identificar y comercializar inicialmente los productos con mayor demanda y
crecimiento en el mercado.

Disefar y ofrecer servicios novedosos acorde con las necesidades de los clientes,
gue permitan la generacion de altos niveles de demanda en la empresa.

Mantener una constante investigacion sobre el dinamismo y tendencia del
mercado, con el fin de generar desarrollo y lanzamiento de nuevos servicios y
productos, logrando ganar expectativa en los consumidores y un mayor market

share®®.

6.1.1.2 Atributos Diferenciadores
Investigar nuevas tendencias y campos de accion del sector ain no explorados
por los competidores indirectos, asi como casos de éxito de empresas similares,

con el fin de disefiar y lanzar nuevos productos innovadores, que generen una

**SAINZ, José Maria. El plan de marketing en la practica. Espafia: ESIC, 2007, p. 32
% Porcentaje de ventas de un producto o servicio que una empresa tiene con respecto a las ventas
totales del mercado en el que participa.
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identidad de marca como servicio Unico por parte del mercado, y aseguren un
crecimiento sostenido y un posicionamiento de la empresa en el mercado.

Diseflar servicios diferenciados de excelente calidad, con caracteristicas
intrinsecas y extrinsecas elevadas, que logren ser identificadas por los clientes.

Asi mismo, es importante definir las caracteristicas propias del servicio que se va

a lanzar al mercado, las cuales se describen a continuacion.

6.1.2 Portafolio de servicios

El servicio principal de PET COMFORT es el disefio y adecuacion de espacios
para mascotas, los cuales brindan propuestas innovadoras de ambientes para los
animales, que van desde estilos minimalistas con formas simples y sencillas, hasta
ideas elegantes para hogares modernos.

De la misma foma, brinda asesoria profesional y personalizada en cuanto a la
ambientacion del espacio con sus respectivos articulos y accesorios para las
mascotas (perros, gatos, peces y roedores), sin olvidar el estilo del hogar en
general, proporcionando disefios Unicos con materiales de alta calidad. No sélo se
basa en prestar el servicio relacionado con disefio de interiores, también se dedica
a la comercializacién de productos complementarios y articulos fabricados segun
especificaciones del cliente.

Finalmente, comercializa productos complementarios, como articulos de
decoracién (camas para perros y gatos, gimnasios para gatos, jaulas para
roedores, acuarios), juguetes para entretener y entrenar las mascotas y elementos

propios de las mascotas.

PET COMFORT dispone de un portafolio de servicios que ningln otro centro
veterinario o tienda de productos para mascotas ofrece. La disponibilidad
constante de disefiadores, veterinarios y diferentes productos complementarios y

de decoracién, son atributos que hace que las personas prefieran esta empresa.
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Este portafolio de servicios, obtenido de los resultados de la investigacion de

mercados se presenta disefiado en el Anexo 15.

6.1.3 Presentacién del servicio

Se presentan 3 disefios basicos para cada tamafio de las mascotas ilustrados en

el Anexo 16:

P1: Este disefio consta de unas repisas ubicadas en areas reducidas con el fin de

aprovechar al maximo el espacio. Es un disefio basico, especial para animales

pequefios.

P2: Disefio término medio con los siguientes materiales y articulos:

Tabla de madera ranurada especial para anclar repisas de 1x2 m.

Conjunto de tablas en diferentes formas para que el animal se desplace (15 de
diversos tamafos)

Escalera de 20 cm de ancho y un largo total de 60 cm, con pasos cada 20 cm.
Comedero y bebedero

Caja con arena de 30x30 cm.

P3: Disefio para animales grandes y espacios amplios. Incluye los siguientes

elementos:

Casa de madera en machimbre de pino de 1 metro de alto (antes del techo), 1,2
metros de profundidad y 1,2 metros de ancho.

Comedero

Bebedero

4 juguetes de peluche

Rampa de entretenimiento.
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6.2 DISTRIBUCION

Las estrategias de distribucion definidas son:

Identificar el nicho de mercado carente del servicio, que valoren la importancia de
brindar una excelente calidad de vida a las mascotas, con el fin de ofrecer un
servicio que se acomode a sus necesidades, logrando que la empresa alcance un
rapido crecimiento.

Identificar los canales de distribucion mas importantes, que representen altos
volimenes de demanda, para disefiar una estrategia de distribucién inicial efectiva

y econdmica para la empresa, evitando altas inversiones de capital.

De esta manera, la estrategia de distribucion de la empresa comprende:

6.2.1 Area Geogréfica

Region: Bucaramanga

Area: Urbana

Poblacién meta: Habitantes de Bucaramanga y su area metropolitana, mayores

de edad, residentes en los estratos 3, 4,5y 6.

6.2.1.1 Expectativas de ampliacién

En el 2018, el portafolio de servicios de PET COMFORT incluira servicios
veterinarios, contando con equipos médicos especializados para llevar a cabo
procedimientos como son tomografias, ecografias, radiografias, entre otros;
adicional a esto, ofrecera servicios de guarderia y cuidado de mascotas. PET
COMFORT sera un centro veterinario especializado que ademas de disefar
espacios exclusivos para mascotas y comercializar productos novedosos, se

preocupara por la salud de dichas mascotas.
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6.2.2 Canales de distribucion

Para que el servicio llegue al cliente de manera efectiva se manejara el canal de
distribucion directo con el fin de garantizar un excelente servicio al cliente y facilitar
los medios para conocer la percepcion de los clientes acerca de la empresa y los

servicios.

Distribucion directa: Productor = Cliente

Los diferentes puntos de contacto con los clientes se realizan de forma directa

entre la organizacion y el cliente:

En las instalaciones de la empresa, en la que se encuentra una recepcion
encargada de dar informacion completa a los clientes y acatar requerimientos de
forma &gil y eficiente.

Via telefénica (movil y fija) con la compafia, donde podra ser atendido por la
persona encargada de brindar informacion.

Via mensajes de texto (Whatsapp, BBM, Line, WeChat, Viber)

Requerimiento de servicios online por medio de las redes sociales (Facebook,
Twitter) o por medio del correo electrénico.

6.3 COMUNICACION

Identificar y comunicar a las personas mediante diversos medios como el voz a
voz, los servicios que ofrece PET COMFORT, que la hace diferente a las demas
empresas dedicadas al cuidado y la salud de las mascotas, con el fin de incentivar
la adquisicion del servicio y asi generar posicionamiento en el mercado.

Identificar y comunicar las principales ventajas y beneficios que los servicios
aportan tanto a las mascotas como a las personas, con el fin de ser considerada

por los clientes como ente importante para el mejoramiento de la calidad de vida.
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La comunicacion también incluye:

6.3.1 Publicidad

Para hacer una correcta eleccion de los medios publicitarios a utilizar, se realizara
un analisis de medios (Ver Anexo 17) y luego, con base en este analisis y en los
resultados obtenidos en la investigacion de mercados concluyente se seleccionara

los mas adecuados para la empresa.

6.3.1.1 Medios Seleccionados
Para la seleccion de los medios se tiene en cuenta aquellos que tengan alto
impacto en las personas y asimismo que su costo sea relativamente bajo para que

la empresa pueda asumirlo.

Con base en ello los medios seleccionados son:

e Volantes y Afiches: Por medio de volantes y afiches se dara a conocer a los
clientes la existencia de la empresa. Estos volantes se repartiran en los Centros
Comerciales y los principales parques de Bucaramanga, Floridablanca, Girdon y
Piedecuesta, y en algunos hogares de estratos 3, 4,5y 6.

e Internet: Se utilizara redes sociales (Facebook y Twitter). Adicional a esto, la

empresa tendra un blog con toda la informacion de los productos y servicios.
Con este medio de comunicacién se apunta al mercado meta y se facilita la
interaccion entre el cliente y la empresa. También permite resolver dudas del
cliente, realizar ventas, dar la informacién pertinente e informar de actividades,
promociones y descuentos.

e Cuias radiales y comercial en canal regional: por medio de estos se dara
informacion constante de la empresa con el fin de generar recordacion y

posicionamiento.
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¢ Medios Alternativos: Como medios alternativos se realizara publicidad por medio
de vehiculos de transporte publico y particular a los cuales se les colocara en el
vidrio trasero una calcomania de vinilo microperforado a full color con la

informacion mas relevante de la empresa.

6.3.1.2 Estrategias de comunicacion

De acuerdo con los resultados de la investigacibn de mercados, se realiza una
estrategia de comunicacion teniendo en cuenta los habitos de compra y uso de la
poblacién y sus gustos y preferencias. De esta forma, se pretende crear alianzas
estratégicas con reconocidos centros veterinarios que ubigquen en el lugar de
atencién al publico anuncios alusivos a PET COMFORT, llegando a un acuerdo de

un porcentaje por esta publicidad y por cada referido que proporcionen.

Por otra parte, se busca llamar la atencién del publico en los lugares que mas
frecuentan, esto es, establecer una alianza con supermercados y almacenes de
cadena que faciliten realizar publicidad en estos establecimientos, por medio de
afiches que contengan la informacion mas relevante de PET COMFORT Yy atraiga

el mayor nimero de clientes posible.

Finalmente, se debe resaltar en todo tipo de publicidad que se haga el enfoque
gue tiene PET COMFORT hacia lograr una perfecta higiene y salud de la mascota

y los habitantes de cada hogar, brindando comodidad y un mejor estilo de vida.

6.4 PRECIOS
e Disefar espacios que ofreciendo excelente calidad tengan un precio asequible,
gue genere una demanda elevada y logre a su vez competir con futuras empresas

que ofrezcan servicios similares.
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Asi mismo, para la determinacion del precio de los servicios, se tendra en cuenta
por una parte, los costos asociados a la labor productiva. De esta manera, se
busca una estrategia de orientacion a las ventas, con el fin de aumentarlas y lograr
vender grandes volimenes de servicio con caracteristicas reconocidas por el
mercado, que permitan al tiempo posicionarse. Por lo tanto, el precio del servicio
P1 puede oscilar aproximadamente entre $200.000 y $400.000; el de P2 entre
$400.000 y $800.000 y el de P3 de $800.000 en adelante.

6.5 SERVICIO
Disefiar politicas claras de servicio al cliente, que ofrezcan un nivel de servicio
elevado, con el fin de generar fidelizacidon de los clientes por los servicios y

productos de la empresa.

Asi mismo, uno de los principales énfasis y funciones de PET COMFORT, sera
desempefiar un buen servicio pos-venta a los clientes, pues es actualmente
descuidado por la mayoria de las empresas y se constituye en una importante
estrategia de diferenciacion. Este consistira principalmente, en causar una
excelente imagen corporativa a los clientes, mediante unas adecuadas
condiciones de higiene y presentacion del recurso humano, asi como tiempos de
respuesta cortos a las peticiones y pedidos hechos por los mismos. De igual
forma, existira una linea de atencion al consumidor y se garantizara una atencion
oportuna. Las estrategias estaran principalmente enfocadas en aspectos
psicolégicos o motivacionales, con una total atencion al cliente por parte de la
empresa, asi como la constitucion de una politica clara para los cambios de

mercancia defectuosa.

La oferta de PET COMFORT es brindar un servicio con productos de excelente

calidad y diferenciadores de cualquier centro veterinario ya existente, lo que se
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lograra con innovacién tanto en los disefios que se realicen como en el estilo de

las instalaciones fisicas donde se presente el servicio.

PET COMFORT tiene como finalidad proporcionar un espacio agradable y de facil
acceso para que las personas conozcan el portafolio de servicios y puedan
acceder a él. Adicional a esto, se brindara una atencion especial y personalizada a

cada cliente, atendiendo cada una de sus necesidades.

6.6 PLAN DE ACCION

Con el fin de lograr el cumplimiento efectivo de los objetivos y priorizar acciones
para desarrollar las cinco estrategias del plan de marketing, se realiz6 un plan de
accion indicando la duracion y el costo de cada una de las estrategias, mostrado
en el Anexo 18.
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7. BRANDING

Partiendo de que todos los productos y/o servicios estan en funcion de una marca,
PET COMFORT busca transmitir los valores que su funcionamiento representa.
Esto se hace con el fin de establecer una conexion emocional con los clientes, los
cuales no estan pagando por un servicio sino por los valores que se asocian al
mismo. Asi mismo, el propdsito principal es vender un estilo de vida que genere
fidelidad en los clientes vinculandolos emocionalmente con la marca y tratando de

llegar a sus deseos mas profundos.

7.1 TRAMITE DE REGISTRO DE MARCAS?

7.1.1 ;Qué es y para qué sirve?

El registro de una marca o de un lema es un derecho que otorga la
Superintendencia de Industria y Comercio al titular, bien sea éste una persona
natural o juridica, para que pueda hacer uso comercial de los mismos de manera

exclusiva.

El registro permite al titular actuar contra terceros en caso de que se utilice sin su
consentimiento.

Una vez concedida la marca, su uso exclusivo se autoriza por diez afios y es
renovable por periodos idénticos.

Los lemas comerciales solo pueden solicitarse asociados a una marca ya
registrada o solicitada con anterioridad y su vigencia esta sujeta a la de dicho

signo.

3" TRAMITE DE REGISTRO DE MARCAS. Cémara de Comercio de Bucaramanga. Disponible en:
<http://www.camaradirecta.com/xmod_descargas/images/descargas987.pdf>
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Se recomienda al usuario asegurarse previamente de que la marca o el MENA no
hayan sido registrados o solicitados por otra persona mediante la solicitud de los
antecedentes marcarios y/o la certificacion marcaria.

Estas busquedas se efectian en la clase correspondiente de productos y/o
servicios de acuerdo con la “Clasificacion Internacional de Niza”, documento que
puede ser consultado en www.sic.gov.co.

En caso de querer registrarse una marca o un lema comercial para identificar
servicios y/o productos de distinta clase, deben presentarse tantas solicitudes

como clases deseen ampararse.

7.1.2 Registros y documentacién necesarios para solicitud de registro de
marca

Verificacion previa de consulta de nhombre comercial para evitar problemas en el
registo de marcas que ya hayan sido registradas como nhombres comerciales.

La consulta se realiza a través de la pagina WEB del Centro de Atencion
Empresarial, www.sintramites.com a traveés del link de la Superintendencia de
Industria y Comercio.

Verificacion previa del antecedente de la marca a través de la solicitud de
ANTECEDENTE MARCARIO, para lo cual se debe realizar una consignacién por
valor segun la forma de marca a nombre de:

Cuenta No.: 050-00110-6

Caodigo de Rentistico: 01

Nombre de la cuenta: DNT — Superintendencia de Industria y Comercio

Presentar copia de la consignacion en el Centro de Atencion Empresarial de la
Camara de Comercio de Bucaramanga sede centro, primer piso en la oficina de
Asesoria Juridica, la respuesta se obtiene en 15 minutos y llega al correo
electrénico de la persona que hace la solicitud.

Presentacion de la solicitud del registro de marca, mediante el diligenciamiento del

formulario Unico de signos distintivos, que se adquiere en la pagina Web de la
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Superintendencia de Industria y Comercio o en el Centro de Atencion Empresarial
de la Camara de Comercio de Bucaramanga sede centro, primero piso en la
seccion de fotocopias, en original y copia para que esta Ultima quede, una vez

radicada, en poder del solicitante.

7.1.3 Otros casos
De no utilizarse el formato Unico de registro de signos distintivos, la solicitud

debera contener como minimo la siguiente informacion:

Signo distintivo que se pretende proteger.

Nombres, apellidos, direccién, teléfono y domicilio del solicitante y su apoderado,
si se ha decidido actuar por su conducto, asi como su identificacion completa
(cédula de ciudadania, NIT).

Completa y clara denominacion del signo.

Enumeracion de los productos o servicios que se pretenden amparar y su
respectiva clase de acuerdo con la “Clasificacion Internacional de Niza”.
Reproduccion del signo cuyo registro se solicita (en caso de ser mixto o figurativo).
Nombre y firma del solicitante.

Presentacion del certificado de existencia y representacion legal, si se trata de
personas juridicas.

Comprobante de pago de la tasa unica, cancelando en cualquier sucursal del
Banco Popular en la cuenta nacional No. 05000110-6. NIT Tesoro Nacional

899999090-2. Se debe anexar a la solicitud la copia del recibo de consignacion.

En el CAE sede centro primer piso en la oficina de asesoria juridica presentar toda
la documentacién en una carpeta de color amarillo, tamafio oficio, acompafiada de
su respectivo gancho y marcada con los siguientes datos minimos: nombre y

domicilio del solicitante, marca o lema solicitado, clase de producto o servicio y
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nombre del representante legal o apoderado. Cada hoja debe ir consecutivamente

numerada.

7.1NOMBRE DE LA MARCA

El nombre de la marca es PET COMFORT (Comodidad de la mascota), el cual
refleja el objetivo principal de la empresa que se basa en brindar una mejor calidad
de vida a las mascotas, proporcionandole espacios comodos tanto para el animal

como para los duefios.

7.2LOGO DE LA MARCA

Figura 14. Logo de la marca
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8 ANALISIS OPERATIVO

El analisis operativo se realiza llevando a cabo 6 etapas definidas por Baca

Urbina®, descritas a continuacion.

8.1IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DE LOS PROCESOS

8.1.1 Ficha Técnica del Servicio
PET COMFORT ofrece el servicio de disefio y adecuacion de espacios exclusivos
para mascotas y la comercializacion de articulos complementarios, la ficha técnica

de este servicio se encuentra en el Anexo 19.

8.1.2 Descripcion técnica del proceso

En el Anexo 20 se describe por medio de un diagrama de flujo, el proceso
correspondiente al servicio de disefio y adecuacién de espacios para mascotas.
Adicional a esto, en el Anexo 21 se presenta una descripcion de cada actividad, su

responsable y la infraestructura necesaria para el proceso descrito.

8.1.3 Control de calidad

La calidad en la prestacion del servicio de disefio de espacios para mascotas se
medira mediante el constante diligenciamiento de un instrumento de medicion
denominado Informe de satisfaccion del cliente (Ver Anexo 22). El seguimiento
de este documento permitira evaluar la satisfaccion de las expectativas del cliente,

asi como detectar inconvenientes y realizar las correcciones a tiempo.

¥BACA URBINA, Gabriel. Evaluacion de proyectos. 4 ed. México: McGraw Hill, 2001, p.85.
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8.2 PROCESO LOGISTICO

Para llevar a cabo la comercializacion de productos complementarios y articulos
de decoracion para mascotas, se debe realizar el respectivo proceso logistico
explicado a continuacion:

Se contacta al proveedor por medio de la pagina web www.Alibaba.com, a través
de videollamadas via Skype y correos electronicos, se conoce los productos que
ofrecen y se hace una orden de pedido.

Se contrata un intermediario que rectifica que los productos que se solicitan sean
los mismos que se entregan. Este intermediario es la empresa Wanhang
International Trade Co., LTD. ubicada en Yiwu, Zhejiang, China. Ellos se encargan
de recibir el pedido y enviarlo en un contenedor a Colombia.

En el puerto de Buenaventura se contrata una SIA (Sociedad de intermediacion
aduanera) que se encarga de realizar los tramites de nacionalizacion de la
mercancia y de enviarla al destino final (Bucaramanga).

Al recibir la mercancia se cancela lo correspondiente a bodegaje y fletes, se ubica
en el local, se realiza inventario y se saca los respectivos costos para determinar

los precios de venta.

8.3 RECURSOS
Para la operacion de PET COMFORT se debe disponer de ciertos recursos como
son el talento humano, recursos fisicos y elementos de papeleria e implementos

de aseo.

8.3.1 Talento Humano

8.3.1.1 Mano de obra directa
El recurso mas importante en el funcionamiento de PET COMFORT es la mano de
obra directa que comprende el disefiador y el veterinario que se encargan de

disefiar los espacios para las mascotas buscando su bienestar y el mejoramiento
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de su calidad de vida. El disefiador estard en la empresa de lunes a sdbado de 8
am a 12 my de 2 pm a 6 pm, y el veterinario debera tener una disponibilidad

minima de 4 horas diarias para atender las solicitudes respectivas.

8.3.1.2 NOmina administrativa
PET COMFORT estara a cargo de un administrador encargado de todas las
labores administrativas y demas que comprendan la operaciéon de la empresa, su

horario de trabajo es de Lunes a Sabado de 8 am a 6 pm jornada continua.

8.3.2 Recursos fisicos
Los recursos fisicos necesarios en la prestacién de los servicios son el equipo de
oficina, el equipo del area de servicios, el equipo de computacion y comunicacion,

y equipos y herramientas. (Ver Anexo 23)

8.3.3 Otros recursos
Otros recursos necesarios en la operacion de PET COMFORT son los elementos
de papeleria (Ver Anexo 24) y los implementos de aseo (Ver Anexo 25).

8.4 LOCALIZACION

La identificacion de un area geografica ajustada a los requerimientos de la
organizacién y del mercado, son una decisién fundamental para el éxito del
proyecto. Por esto, se debe considerar diferentes factores que permitan tomar una
decision objetiva y conveniente con los objetivos del proyecto de creacion de PET
COMFORT.
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8.4.1 Macro localizacion

El area metropolitana de Bucaramanga se ha convertido en un espacio de
desarrollo del mercado de las mascotas, teniendo excelentes establecimientos de
medicina veterinaria y de productos para animales. Por esto, la determinacion de
la ubicacion de PET COMFORT se realizara considerando un punto estratégico en
Bucaramanga cerca de Floridablanca, Giron y Piedecuesta, mediante el estudio de

micro localizacién presentado a continuacion.

8.4.1.1 Micro localizacion

La realizaciébn de este estudio se hace por medio del método cualitativo por
puntos, para el cual se requiere elaborar una lista de los factores geograficos,
sociales y econdmicos, relevantes en la localizacion de PET COMFORT.
Partiendo de esta lista, se realiza una comparacién cuantitativa de los 3 sitios

propuestos y se determina la localizacién éptima.

Factores de localizacion

En el Anexo 26 se presentan factores relevantes en la localizacion de PET
COMFORT.

Alternativas de localizacién

Para la determinacién de la localizacién 6ptima, se realiz6 una busqueda de las
instalaciones adecuadas para PET COMFORT teniendo en cuenta los sectores
comerciales mas rentables en Bucaramanga, cercanos al area metropolitana, en
concordancia con los resultados de la investigacion de mercados. De esta
busqueda se obtienen los siguientes alternativas:

e Alternativa A: Barrio Cabecera del Llano, con cercania a los estratos mas altos

de Bucaramanga.
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e Alternativa B: Centro Comercial ElI Cacique, con cercania al Oriente de la
ciudad y la carretera antigua que comunica a Floridablanca y Piedecuesta.
¢ Alternativa C: Barrio Bolarqui, con cercania a la ruta hacia Giron, Floridablanca

y Piedecuesta.

e Determinacion de la localizacion 6ptima

Previo a la evaluacion de las tres alternativas propuestas, en el Anexo 27 se
realiza la asignacion de los pesos a cada factor, con el fin de indicar su
importancia relativa teniendo en cuenta que la suma de estos pesos debe ser igual
al 100%. Por otro lado, para la determinacion de la mejor alternativa se asigné
como escala comun de 0 a 10, para la calificacion de cada factor. Finalmente, la
calificacion ponderada se obtuvo multiplicando el peso asignado por la respectiva

calificacion para cada factor, tal y como se muestra en el Anexo 28.

Luego de la evaluacion de cada una de las alternativas con base en los factores y
respectivos pesos asignados, puede concluirse que la Alternativa C
correspondiente a la localizacion en el Barrio Bolarqui, por tener la mayor

puntuacion ponderada, es la localizacion 6ptima de PET COMFORT.

8.5 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES
El lugar de operacion de PET COMFORT corresponde a un local con un area total

de 12 metros cuadrados distribuidos como se muestra en el Anexo 29.

8.6 ANALISIS DE LA CAPACIDAD

8.6.1 Capacidad disefiada
En la definicidn de la capacidad del proyecto es necesario estipular la unidad de

medida del tamafio de la empresa, en este caso, esta determinada por la cantidad
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de espacios a disefiar por mes. Para PET COMFORT, la demanda mensual
durante el primer afio de operacion corresponde a 30 espacios, por lo que la
capacidad total disefiada de espacios a adecuar debe ser superior al estimado de
la demanda. A partir de la definicion de los tiempos de cada actividad presentado
en el Anexo 30, se determina un periodo de tiempo de 317 minutos/espacio
disefiado (5,28 horas/espacio). Teniendo en cuenta esto, y 8 horas de trabajo al
dia (acorde con el salario) se obtiene la capacidad para cada periodo de tiempo

del primer afio de operaciéon en el Cuadro 14.

Cuadro 14. Capacidad por cada periodo de tiempo

DESCRIPCION TOTAL
Horas/dia 8
Dias/Semana 6
Capacidad semanal (horas/semana) 48
Dias/mes 26
Capacidad mensual (horas/mes) 208
Dias/afio 312
Capacidad anual (horas/afo) 2.496

8.6.2 Capacidad instalada
En la operacion de PET COMFORT se instalara el 100% de la capacidad diseiiada
con el propdsito de satisfacer desde un comienzo la totalidad de la demanda

estimada.

8.6.3 Capacidad instalada vs. Demanda estimada

La capacidad instalada vs. La demanda estimada se presenta en el Cuadro 15.
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Cuadro 15. Relacién entre la capacidad instalada y la demanda estimada

i PERIODO DE TIEMPO
DESCRIPCION . -
DIA SEMANA MES ANO
Capacidad instalada (horas/periodo) 8 48 208 2.496
Demanda estimada (horas/periodo) 7 42 159 1.913

8.6.4 Capacidad proyectada vs. Demanda proyectada

Teniendo en cuenta que la demanda de PET COMFORT aumenta cada afio y que
el portafolio de servicios serd mas amplio, es necesario considerar el aumento de
la capacidad instalada para lo cual se hace necesario contratar un disefiador
adicional segun sea el caso. Tomando en consideracion esto, en el Cuadro 16 se
presenta detalladamente el nimero de disefladores necesarios, la capacidad

proyectada y la demanda proyectada para cada afio:

Cuadro 16. Relacion entre la capacidad proyectada y la demanda proyectada

DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Numero de disefiadores 1 1 2 2 2
Capacidad proyectada (horas/afio) 2.496 2.496 4,992 4,992 4,992
Demanda proyectada (horas/afio) 1.913 2.298 2.821 3.529 4501
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9 ANALISIS ORGANIZATIVO

9.1 REPRESENTACION

9.1.1 Organizacion por funciones
Debido a que la cantidad de servicios a ofrecer es limitada, se manejara una

estructura organizacional por funciones, como se muestra en la Figura 15.

Figura 15. Organigrama

Administrador

|

Disefiador L Veterinario

9.1.2 Manual de funciones

PET COMFORT contara con un manual de funciones para los cargos existentes,
ésta es una herramienta creada para facilitar el desarrollo de las funciones del
administrador y de los trabajadores. En el manual se describen las actividades
cotidianas de cada cargo sin interferir en las capacidades intelectuales, ni en la
autonomia propia e independencia mental o profesional de cada uno de los
trabajadores de una empresa, ya que estos podran tomar las decisiones mas
acertadas apoyados por las directrices de los superiores, y estableciendo con

claridad la responsabilidad, las obligaciones que cada uno de los cargos.
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En el Anexo 31 se presenta el Manual de Funciones de la empresa, en el que se
describe de forma clara la posicion de cada cargo dentro de la estructura
organizacional, el propésito del mismo, el perfil necesario para cada cargo y las

funciones propias.

9.1.3 Manual de competencias organizacionales
En este manual se muestra los comportamientos que se deben evidenciar en los
trabajadores de PET COMFORT. El manual se clasificara segun el tipo de funciéon

que desempefie la persona en la organizacion®. (Ver Anexo 32)

9.2 GESTION DEL TALENTO HUMANO

9.2.1 Proceso de reclutamiento
PET COMFORT utilizara el reclutamiento externo, por medio de convocatorias via

internet y por la prensa para contratar sus trabajadores.

9.2.2 Proceso de seleccion

Para realizar la seleccion del personal se realizara un analisis de la hoja vida y se
verificara que cumpla con los requisitos para adquirir el puesto. Si cumple con los
requisitos, se lleva a cabo el siguiente proceso:

1. Entrevista inicial: Se realizan unas cortas preguntas para conocer al empleado.
2. Investigacion de antecedentes y verificacion de referencias: Con este
procedimiento se comprueba la veracidad de la informacion que es proporcionada
en la hoja de vida y en la entrevista.

3. Examen fisico: Es todo un conjunto de examenes fisicos que proporcionan los

resultados sobre el estado de salud en el que se encuentra el aspirante.

*Las competencias contenidas en este capitulo estan contempladas en | Decreto 2539, como
competencias comportamentales por niveles jerarquicos.
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4. Oferta de empleo: Si el candidato cumple con los requerimientos, la empresa le
envia una oferta de trabajo y lo cita para firmar el contrato.

9.2.3 Proceso de contratacion

La contratacion se realizara de manera directa por medio de un contrato escrito de
trabajo en el cual se especificara toda la relacion laboral entre empleador y
trabajador siendo puntuales en la labor a desarrollar, duracién, remuneraciéon y
demas requisitos. El contrato del veterinario sera por prestacién de servicios (Ver
Anexo 33) y el del disefiador y el administrador sera un contrato de confianza a
término fijo por tres meses (Ver Anexo 34 y 35, respectivamente). Segun las

necesidades de la empresa se extiende el contrato del empleado.

9.2.4 Proceso de induccion

Uno de los aspectos mas importantes en una organizacion es que cada empleado
conozca la mision y vision de la empresa en la que va a trabajar, los objetivos a
alcanzar y el personal e instalaciones de la misma.

Para este fin, se realizara una induccion general que se llevara a cabo por medio
de una ponencia a cargo del administrador, en la que se hablara de la empresa, su
mision, su vision y sus objetivos, los principios y valores que se manejan, las
politicas de la organizaciébn y la manera en que esta distribuida, entre otros
aspectos. A cada trabajador se le entregara un manual en el que se encuentra
recopilada toda la informacion de forma detallada y cada una de las funciones que
debe realizar.

9.2.5 Capacitacion del personal
En PET COMFORT se desarrollara un plan de formacién que tiene como objetivo

generar ventajas competitivas a través del desarrollo de las personas, asegurando
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gue su desempefio esté acorde con las funciones, responsabilidades asignadas,

necesidades de actualizacion del cargo y la cultura de la organizacion.

9.2.6 Evaluacion del desempefio

PET COMFORT utilizara la evaluacion de desempefio 360 grados, también
conocida como evaluacion integral, con la cual se pretende dar a los empleados
una perspectiva de su desempefio de la forma méas adecuada posible, al obtener
aportes desde todos los angulos: supervisores, compafieros, subordinados,
clientes internos (Ver Anexo 36).

9.2.7 Asignacion salarial
La Estructura salarial es un sistema que permite establecer una politica de
remuneracion, que le facilita a la organizacion gestionar estratégicamente el

desarrollo y reordenamiento salarial con el paso de los afios.

Para realizar la adecuada estructura salarial de PET COMFORT se debe tener en
cuenta los lineamientos planteados por el Ministerio de Proteccién Social de

Colombia para el afio 2013, que se presenta en el Anexo 37.

Teniendo en cuenta eso, se definid el salario base para cada cargo y se le
adicionaron las prestaciones sociales segun lo pactado por contrato de trabajo

como se muestra en el Anexo 38.

9.3 MAPA DE PROCESOS
El mapa de procesos ofrece una visidon general del sistema de gestion. En éste se
representan los procesos que componen el sistema, asi como sus relaciones

principales. PET COMFORT posee un mapa de procesos de acuerdo con sus
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principales funciones; en él se evidencia la importancia del cliente en la entrada y
salida, ya que la recepcion de pedidos y la entrega de ellos son claves para
suministrarle beneficio. El diagrama de procesos de PET COMFORT se muestra

en el Anexo 39.
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10 ANALISIS LEGAL

10.1 CONSTITUCION LEGAL DE LA EMPRESA

10.1.1 Definicion del tipo de sociedad de la empresa

Decidir la figura legal de la empresa es muy importante ya que repercute en las
responsabilidades que se asumiran ante las autoridades gubernamentales. Para
ello se desarroll una metodologia con el fin de seleccionar la mejor opcion acorde

a los intereses de la empresa, la cual es presentada en el Anexo 40.

En esta seleccion se consideraron las cinco opciones de constitucion de empresa
usadas comunmente y se definié las caracteristicas mas relevantes a tener en
cuenta, a las cuales se les asignaron porcentajes diferentes segun el nivel de
importancia para la empresa. Teniendo en cuenta las descripciones de cada
caracteristica para cada una de las cinco opciones, se asigno una calificacién de 0
a 5, estableciendo como criterio la conveniencia y facilidad para el desarrollo de
las operaciones de la empresa, de acuerdo a la vision de los socios. Se obtuvo
finalmente una ponderacion, que al ser totalizada, dio como resultado a la

sociedad por acciones simplificada como la mejor opcion.

Es importante resaltar que este tipo de sociedad, creada recientemente, ha tenido
gran aceptacion en los Ultimos afos, especialmente por los nuevos
emprendedores, ya que brinda mayores ventajas y facilidades a la hora del
funcionamiento de las empresas, especialmente para aquellas que ain no tienen
la experiencia ni los recursos suficientes para cumplir con las obligaciones

exigidas por las demas figuras juridicas.
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Sin embargo, inicialmente se opt6 por escoger para la empresa el tipo de figura de
persona natural (Régimen Simplificado), el cual tiene el segundo mejor puntaje en
la matriz de ponderacion. Su eleccion, se debe principalmente a que los registros
comerciales de persona nhatural, representan menores costos para los socios,
quienes buscan reducir al maximo los gastos operacionales, pago de impuestos y
demas egresos.

Finalmente se prevé en un mediano plazo establecer la figura de la empresa como
una sociedad por acciones simplificada (Régimen Comun) luego de alcanzar el

posicionamiento de ésta.

10.1.2 Pasos a seguir para la constitucién de la empresa

Una vez escogido el tipo de sociedad a establecer para la nueva empresa, se
debe proceder con los demas tramites necesarios para la constitucion de la
misma. Segun la informacién suministrada por la Camara de Comercio de

Bucaramanga, los pasos se detallan en el Anexo 41.

10.1.3 Gastos no incurridos
Los gastos en los que la empresa no incurrira por estar constituida como Régimen

simplificado son los siguientes:
Gastos en contador. En réegimen simplificado solo se exige tener libros contables.

Facturacién: no se debe tramitar habilitacion de facturacién ante la DIAN, en
régimen simplificado se maneja documento equivalente a la factura ya que no se
esta obligado a facturar, asi lo dispuso de forma taxativa el articulo 2 del decreto
1001 de abril 8 de 1997 y el articulo 616-2 del estatuto tributario. Por lo anterior,
no se esta obligado a declarar IVA, lo que ahorraria una suma de dinero en su

recaudacion y lo que hace disminuir el valor de los servicios prestados, haciendo
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mas facil estar en un nivel competitivo frente a la informalidad, quienes finalmente

son la competencia.
Gastos en constitucion.
Impuesto sobre las ventas.

Reserva legal. En el momento en que la empresa supere el limite de ventas
permitido para conservar la figura de régimen simplificado se cambiara al régimen

comun.
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11 ANALISIS DEL IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

11.1 RIESGOS
Es toda posibilidad de ocurrencia de aquellas situaciones que puedan entorpecer
el normal desarrollo de las funciones que impidan el logro de los objetivos

propuestos. El andlisis de riesgos de PET COMFORT se presenta en el Anexo 42.

11.2 IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

11.2.1 Impacto social

Para determinar los impactos sociales causados por el desarrollo del proyecto,
inicialmente se identificaron los principales factores que repercuten en las
diferentes etapas del proyecto, asi como sus causas y sus efectos sobre la

comunidad.

En primer lugar, se considera que el proyecto generara una inclusion social al
generar empleo, aporte a la salud y aumento de los ingresos de las personas, por
ende, tendra un impacto en el desarrollo de la economia regional. De esta manera
se hara un aporte positivo y significativo a los empleados o nuevos empleados de
la empresa, generando bienestar y mejorando la calidad de vida tanto para ellos,

como para sus familias.

Adicionalmente se hara un aporte a los lazos afectivos que se forman y a la cultura
referente al trato de las mascotas por parte de las personas en temas como la
educacion, higiene, salud, comodidad y entretenimiento. Similar a lo anterior,
generara un impacto emocional en las personas, sin importar su edad o género,

pues el hecho de disefiar un espacio exclusivo para sus mascotas, brinda la
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posibilidad de tener una, si no la tiene o de mejorar el espacio que comparte con
ella.

Otros impactos sociales son:

Empoderamiento: al tener en cuenta las opiniones de los empleados, dando
importancia y valor a sus aportes.

Rechazo por parte de la sociedad debido a que no todas personas pueden
acceder al servicio pos su capacidad econémica limitada

Contribucion en el crecimiento de la region, pues aparte de generar empleo,
aportara al desarrollo de la economia local y regional debido a la demanda de
materiales, servicios y suministros requeridos, se presentardn ademas

necesidades de publicidad y transporte.

11.2.2 Impacto ambiental

Para la realizacién del impacto ambiental, se recurrié a una de las metodologias
disponibles para la identificacion de ellos segin Bolea®®, como lo es la elaboracién
de la lista de revision; esto con el fin de identificar los principales impactos que se
generarian con la puesta en marcha del proyecto. Cada uno de los impactos se
analizé para determinar si eran minimos o significativos. Los resultados de la
evaluacion del impacto ambiental mediante la lista de revisiébn del proyecto, se
presentan en el Anexo 43.

A partir de esto, se observa que el impacto mas significativo es la generacion de
residuos, caracteristicos de todo el servicio prestado. Por ende se hara un plan de
contingencias del manejo ambiental que debe hacerse con todos aquellos
residuos, con el fin de desenvolver la empresa dentro de un entorno
ambientalmente sostenible. En él se contemplan la disposicion de los residuos

sélidos y liquidos si se llegan a presentar.

“ ESTEVAN BOLEA, M. T. Andlisis del Impacto Ambiental. Madrid, 1984. Disponible en:
<http://www.virtual.unal.edu.co/cursos/IDEA/mtria_amb/2019519/und_3/html/contenido_05.htmI>
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12 ANALISIS FINANCIERO

Este estudio se tiene como finalidad la elaboracion de un detallado analisis de
cada uno de los aspectos que conforman la estructura financiera del presente plan
de negocios, aspectos tales como las inversiones, costos, gastos y toda la
informacion proyectada a un periodo de cinco afos, el cual fue definido como el

horizonte del proyecto donde se establece la rentabilidad del mismo.

12.1 INVERSION INICIAL

12.1.1 Inversiones en activos fijos

La inversion fija corresponde a los costos de infraestructura necesarios para el
adecuado funcionamiento de PET COMFORT, tales como equipos de
computacién y comunicacion, equipos de oficina, muebles y enseres, y maquinas
y herramientas. En el Anexo 44 se especifica detalladamente el concepto con su

monto de cada uno de los elementos pertenecientes a la inversion en activos fijos.

12.1.2 Total inversién fija
En el Cuadro 17 se determina el valor total de la inversion para la empresa.

Cuadro 17. Total inversion fija

TOTAL INVERSION FIJA
INVERSION VALOR TOTAL
Muebles y enseres $1.845.000
Equipos de computacién y comunicacién $2.060.900
Equipos de oficina $1.949.900
Maquinas y herramientas $122.700
TOTAL $5.978.500
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12.1.3 Inversiones diferidas

Corresponde a todas las inversiones que se realizan en el momento previo al inicio
de operaciones de la empresa, como: construcciones, gastos de lanzamiento,
adecuaciones, constitucion legal, estudios y asesorias. Para el caso particular de
PET COMFORT se incurre Unicamente en adecuaciones, constitucion legal y

gastos de lanzamiento con valores especificados en el Cuadro 18 y seran diferidos

a cinco afnos.
Cuadro 18. Inversiones diferidas
ADECUACIONES Y CONSTITUCION LEGAL

CONCEPTO DESCRIPCION VALOR

Adecuaciones Pequefias mejoras en el aspecto fisico del local. $380.000

Constitucin legal certificado de matricula mercantil $147.300

Pago en notaria por autenticar documentos $11.400
Promocion y publicidad Todo lo relacionado a publicidad de lanzamiento $1.300.000
TOTAL $1.838.700

12.2 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Estas inversiones se refieren a los recursos necesarios en activos
correspondientes para cubrir los gastos y costos generados por la operacion y el
funcionamiento normal del actual proyecto durante su primer mes. A continuacion

se especifican los rubros considerados a la hora de hallar este valor.

12.3 COSTOS DE PRESTACION DEL SERVICIO
Son todas aquellas erogaciones vinculadas directamente con la prestacion del
servicio. Se tienen en cuenta en este caso el valor de la mano de obra directa, los

costos variables y fijos necesarios para la prestacion del servicio
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12.3.1 Mano De Obra Directa
Hace referencia a los costos incurridos en recurso humano utilizados directamente
en la prestacion del servicio. En el Cuadro 19 se relaciona con su respectivo

salario y la cantidad de servicios prestados durante el afio.

Cuadro 19. Costo mano de obra directa

COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA

CATEGORIA CARGO [NETO PAGADO | PERSONAS POR CARGO |TOTAL POR CARGO |TOTAL ANUAL

AREA OPERATIVA | Disefiador $1.355.850 1 $1.355.850( $ 112.208
TOTAL $1.355.850 1 $1.355.850 $ 112.208

12.3.2 Costos Indirectos de Fabricacion
Se refiere a todos los costos que no se relacionan directamente con la prestacion
del servicio, pero aun asi contribuyen y forman parte del costo. A continuacion se

mencionan los rubros pertenecientes a este item, detallados en el Anexo 45.

Materiales Indirectos o insumos
Costo de materiales que son necesarios para la prestacion del servicio pero no
forman parte integral del mismo, ya sea porque se utilizan como simples

suministros para el servicio o como elementos secundarios del servicio.

Los Imprevistos e insumos se refiere a esas erogaciones adicionales que se
puedan presentar a la hora de la prestacion de servicio a fin de solucionar
imprevistos de la manera mas conveniente, pueden ser la compra de materiales,
transporte no pronosticado, insumos, gestién de contratar algan trabajo requerido
para el disefio, entre otros. Se tomd un valor de $30.000 por servicio para cubrir

estas salidas de dinero en el momento que se necesite.
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e Mano de Obra Indirecta
Comprende el valor correspondiente al salario basico, prestaciones sociales y
aportes patronales del area operativa que no interviene directamente en la

prestacion del servicio.

e Otros Costos Generales de Fabricacion
Corresponde a todas esas erogaciones o desembolsos diferentes a los destinados
a materiales, insumos y mano de obra, realizados para cubrir aquellos

requerimientos del funcionamiento y desarrollo de la prestacion del servicio.

El valor del arrendamiento de las instalaciones donde opera PET COMFORT es
de $500.000 mensuales. Esta instalacion corresponde al local previamente

mencionado de un area de 12 metros cuadrados.

En los costos de transporte, para el disefiador se tuvo en cuenta el valor actual del
pasaje en transporte publico para el proceso de reconocimiento del espacio y la
cotizacion del trabajo, mas el valor del servicio de transporte especial o camioneta
($7.500) para el momento de la instalacion del servicio; por el lado del veterinario
se aclara que no requiere transporte especial, por ende se asume dentro de su

salario.

Las depreciaciones corresponden a la depreciacion de las inversiones fijas
utilizadas para la adecuada prestacion del servicio. Se toma como tiempo
promedio de depreciacion diez afilos para maquinas y herramientas y cinco afios

para muebles y enseres, y equipo de comunicacion y computo.

De esta forma, se obtiene el total de CIF mostrado en el Cuadro 20.
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Cuadro 20. Total CIF

TOTAL CIF ANUALES
CONCEPTO TOTALANUAL
Imprevistos e insumos S 4.350.000
Mano de obra indirecta S 7.354.080
Servicios publicos ) 2.318.400
Arriendo S 4.200.000
Transporte S 1.332.000
Elementos de aseo S 198.450
Elementos de papeleria S 261.723
Depreciacién S 793.450
TOTAL S 20.808.103

12.4 GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS
Se define como gastos de personal de administracién y ventas, y otros gastos de
administracion y ventas que representan el funcionamiento de PET COMFORT, tal

como se observa en el Anexo 46.

Se tuvo en cuenta el valor anual de servicios publicos, papeleria, arrendamiento y

elementos de aseo.

El total de los gastos de administracion y ventas, corresponde a la suma de los
items ya mencionados mas el valor de la depreciacion de los equipos de oficina

obteniendo un total mostrado en el Cuadro 21.

Cuadro 21. Total gasto de administracién y ventas

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Personal administrativo y ventas $2.239.860 $26.878.320
Otros gastos de administracion y ventas $389.235 $4.670.817
Depreciacion equipos de oficina $32.498 $389.980
TOTAL $2.661.593 $31.939.117
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12.5 TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
El capital de trabajo requerido para el funcionamiento de la empresa durante el

primer mes se muestra en el Cuadro 22.

En sintesis, el capital de trabajo requerido para la operacion de la empresa
asciende a $13.351.184 y durante el primer afio a $160.214.203, el cual
corresponde a la suma de los costos del servicio y los gastos de administracion y

ventas calculados anteriormente.

Cuadro 22. Total capital de trabajo

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Total costos del servicio $ 10.689.590 | $ 128.275.086
Total gastos administracion y ventas | $ 2.661.593 | $ 31.939.117
TOTAL $ 13.351.184 $ 160.214.203

12.6 VALOR DE LA INVERSION TOTAL
La inversion para la puesta en marcha de la empresa asciende a $21.168.384,
resultado de la suma de la inversion de activos fijos, inversiones diferidas y capital

de trabajo para el primer mes como se muestra en el Cuadro 23.

Cuadro 23. Inversion total

INVERSION TOTAL
CONCEPTO VALOR
Inversion fija $ 5.978.500
Inversion diferida $ 1.838.700
Capital de trabajo $ 13.351.184
TOTAL $ 21.168.384
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12.6.1 Fuentes de Financiacion

Para el actual proyecto, la fuente de financiacion sera Unicamente la realizada por

recursos propios de los socios, la cual sera correspondiente al 50% de la inversion

total, por parte de cada socio.

12.7 COSTOS

Para hallar los costos totales, se tiene en cuenta el total de los costos fijos mas el

total de los costos variables como se muestra a continuacion.

12.7.1 Costos Fijos

Estos costos presentados en el Cuadro 24 son totalmente independientes del

volumen de servicios prestados, por ende permanecen constantes durante un

periodo de tiempo estudiado y establecido.

Cuadro 24. Costos Fijos

COSTOS FIJOS

CONCEPTO VALOR ANUAL P1 P2 P3
Mano de obra indirecta S 7.354.080 | S 2.451.360 | S 2.451.360 | S 2.451.360
Depreciacion equipos y herrgd $ 12.270 | $ 4.0 | S 4,090 | S 4.090
Depreciacion mueblesy ensg $ 369.000 | S 123.000 | S 123.000 [ S  123.000
Depreciacion equipo de ofici| § 389.980 | S 129.993 | S 129993 | S 129.993
Servicios publicos S 3.312.000 | $ 1.104.000 | S 1.104.000 | S 1.104.000
Elementos de aseo S 283.500 | S 94.500 | S 94.500 | S 94.500
Elementos Papeleria S 373.890 | $ 124.630 | S 124630 | S 124.630
Publicidad S 1.680.000 | S 560.000 | S 560.000 | S 560.000
Arrendamiento S 6.000.000 | S 2.000.000 | S 2.000.000 | S 2.000.000
TOTAL S 19.774.720 | S 6.591.573 | S 6.591.573 | S 6.591.573
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12.7.2 Costos Variables

Son aquellos costos que presentan cambios ante una variacion de la cantidad de
servicios, en este caso se tienen en cuenta la cantidad de servicios por cada tipo
gue se tengan para los conceptos de imprevistos, transporte y adecuacion, como

se muestra en el Cuadro 25.

Cuadro 25. Costos Variables

COSTOS VARIABLES
CONCEPTO VALOR ANUAL P1 P2 P3
Imprevistos y emergentes | $ 4.350.000 | $ 20.028 | $ 48.066 | $ 80.110
Transporte $ 1.332.000 | $ 6.133 | $ 14718 | $ 24.530
Adecuacion $ 108.306.780 | $25.629.600 $28.236.000 | $ 54.441.180
TOTAL $ 113.988.780 | $ 25.655.760 $28.298.785 | $ 54.545.821

12.7.3 Costos Totales
Los costos totales equivalen a la suma de los variables mas los fijos, tal como se

observa en el Cuadro 26.

Cuadro 26. Costos totales

COSTOS TOTALES
CONCEPTO VALOR ANUAL
Costos fijos $ 19.774.720
Costos variables $ 113.988.780
TOTAL $ 133.763.500

12.7.4 Costos Totales Unitarios
Es la sumatoria de los costos fijos y los costos variables que inciden en el

proyecto, teniendo en cuenta el nUmero de servicios prestados por cada tipo de
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servicio. Se determinan los costos totales para obtener el costo unitario promedio

del servicio.
Cuadro 27. Costos totales unitarios
COSTOS TOTALES UNITARIOS
Concepto Costo Total % Participacion SerV|c~|os SerV|c~|os SerV|c~|os .Cos.to .Cos.to .Cos.to

P1/afio P2/afio P3/afio Unitario P1 | Unitario P2 | Unitario P3
Total costos fijos S 19.774.720 15% S 54.626 | S 54.626 | S 54.626
Total costos variables S 113.988.780 85% 217 91 54 S 118.120 | $ 312.694 | S 1.004.527
TOTAL S 133.763.500 100% S 172.747 | $ 367.320 | $ 1.059.153

De acuerdo a la anterior informacion, el costo promedio por servicio P1 equivale a
$172.747, por servicio P2 $367.320 y por servicio P3 $1.059.153 teniendo en
cuenta el numero de servicios estimados a prestar durante el afio para cada uno
de estos. El 15% del costo total unitario corresponde a los costos fijos y el 85%

restante a los costos variables.

12.8 PRECIO DE VENTA
Para calcular el precio de venta promedio por tipo de servicio, se aplicé la

siguiente ecuacion:

Costo Unitario
1 — % de utilidad

precio de venta =

Teniendo los respectivos costos unitarios, y la utilidad de 30% definida por los

socios, se procede a calcular los precios de venta.

Cuadro 28. Precio de venta P1 Cuadro 29. Precio de venta P2
PRECIO DE VENTA P1 PRECIO DE VENTA P2
Costo unitario $ 172.747 Costo unitario $ 367.320
Utilidad 18% Utilidad 30%
Precio de venta $ 210.667 Precio de venta $ 447.951
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Cuadro 30. Precio de venta P3

PRECIO DE VENTA P3
Costo unitario $ 1.059.153
Utilidad 30%
Preciodeventa | $ 1.291.650

12.8.1 Punto De Equilibrio

Teniendo en cuenta los costos totales de los servicios prestados durante el afio, el
costo variable unitario y los precios de venta promedio obtenido anteriormente, se
hallan los puntos de equilibrio equivalentes a 203 del servicio P1, 78 del P2 y 41
para el servicio P3 durante el afio. Este proceso se muestra detallado en el Anexo
47.

12.9 MATRIZ DE COSTOS
A continuacion, en el Cuadro 31 se realiza la matriz de costos con los respectivos

precios de venta, los costos fijos y los variables para cada tipo de servicio.

Cuadro 31. Matriz de costos

MATRIZ DE COSTOS
CONCEPTO P1 P2 P3
PRECIO DE VENTA | $ 210.667 | $ 447951 | $ 1.291.650
COSTOS
VARIABLES $ 118.120 | $ 312.694 | $ 1.004.527
COSTOS FIIOS $ 54,626 | $ 54,626 | $ 54.626
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12.10 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

12.10.1 Egresos Proyectados
La proyeccién de los egresos se hard teniendo en cuenta como base los

siguientes puntos:

Un crecimiento promedio de 5% anual para los CIF. Los gastos de administracion
y ventas se aumentaran en un 15%, especialmente por conceptos de publicidad,
elementos de papeleria y aseo.

Incremento de mano de obra directa igual al aumento de la proyeccion de ventas
ya que es proporcional a los servicios vendidos.

Un incremento anual del 5% para los salarios de la némina, superior al indice de
4,025% estimado por el gobierno actual para el afio 2013

Los egresos procedentes de la depreciacion de inversiones fijas y las inversiones

diferidas se asumiran constantes en el tiempo.

En el Anexo 48 se presenta la proyeccién de egresos para los proximos cinco

anos, teniendo en cuenta lo anterior.

12.10.2 Ingresos Proyectados
Para determinar la proyeccion de los ingresos, se tuvo en cuenta el mismo
porcentaje de incremento utilizado en la proyeccion de la demanda para los

siguientes 5 afos, mostrado en el Cuadro 32.

Cuadro 32. Porcentaje de incremento

ANO 2008 2009 2010 2011 2012

Porcentaje de incremento 7,16% 3,20% 2,81% 15,48% 12,98%

4 http://www.businesscol.com/empresarial/tributarios/salario_minimo.htm
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La proyeccion del precio de venta se realiz6 teniendo en cuenta la inflacion, la cual
actualmente es de 3,24% y se proyecta para los siguientes 4 afios en 3,09%,
2,95%, 2,82% y 3% respectivamente*?. Segun esto, la proyeccion seria como se

muestra en el Anexo 49.

12.11 ESTADOS FINANCIEROS DEL PROYECTO
Los estados financieros que representan el analisis detallado de la puesta en

marcha de PET COMFORT, son el estado de resultados y el balance general.

Estado de Resultados. Se proyect6 el estado de resultados a cinco afios con un
aumento del 5% en el costo de ventas y un aumento de 15% en gastos de
administracion y ventas, obteniendo una utilidad atractiva desde el primer afo

como se puede observar en el Anexo 50, éste sera el escenario probable.

Balance General. Presenta la situacion actual de la empresa, el capital disponible
para continuar con la operacién y su proyeccion a cinco afios de acuerdo con los
resultados que se esperan, se tomara como balance del escenario probable el

presentado en el Anexo 51.

* INFORME DE PROYECCIONES MACROECONOMICAS. GRUPO BANCOLOMBIA. Cap. 9.
Pag. 15. Disponible en
<http://investigaciones.bancolombia.com/inveconomicas/sid/24026/20110100609145721.pdf>
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13 EVALUACION FINANCIERA

Esta evaluacion trabaja los flujos de ingresos y egresos con precios vigentes del
mercado, se toma como criterio de decision el valor presente neto (VPN) o la tasa
interna de retorno (TIR) los cuales son hallados a partir de los resultados
obtenidos del flujo de caja. A continuacion se calculan los indicadores tomando
15% de tasa de oportunidad o reinversion y una tasa de descuento de 10% anual

estipulada por los socios.

Cuadro 33. Indicadores financieros

INDICADOR VALOR
Tasa de descuento 10%
Tasa de reinversion 15%
TIR 79%
VPN $ 163.979.081

Como se puede observar en los indicadores hallados, se tiene un escenario
favorable, donde la TIR es del 79% lo cual es bastante superior al margen de
utilidad esperado por los socios y el VPN es de $163.979.081 que viene siendo

bastante atractivo para los socios.

En el Cuadro 34 se muestra el flujo de caja, se observa resultados bastante
favorables de indicador del VPN y la TIR. En conclusion a los datos obtenidos se
puede decir que la rentabilidad del proyecto sera buena y conveniente para los
socios, sin embargo se espera que con el tiempo logre posicionarse en el mercado

para lograr mejor rentabilidad.
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Cuadro 34. Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

| Detalle ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad Neta -$ 4.270.99 | $ 12.571.927 | $ 38.386.902 | $ 76.159.604 | $ 132.148.316
(+) Depreciacion S 1.183.430 | $ 1.183.430 [ $ 1.183.430 | $ 1.183.430 [ $ 1.183.430
(=) Flujo de caja operativo -$ 3.087.566 | $ 13.755.357 | $ 39.570.332 | $ 77.343.034 | S 133.331.746
(-) Inversion en activos fijos S 5.978.500
(-) Inversion en capital de trabajo S 24.665.573 |-$ 2.443.889 |-$ 1.556.914 |-$ 1.681.789 |-$ 1.820.051 | $
(+) Desembolso de credito S -
(-)  Amortizacién de créditos $
(+)  Acreedores Varios S
(-)  Amortizacion Acreedores S
(+)  Liquidacion de capital de trabajo S - S 32.168.215
(+) Capital S 8.597.200
(-) Gastos preoperativos S 1.838.700
(=) Flujo de caja neto operativo S 23.885.573 [-$ 5.531.455 | $ 12.198.443 | $ 37.888.543 | $ 75.522.984 | $ 165.499.961

Recuperacién de lainversidn -$ 5.531.455 | $ 6.666.988 | $ 50.086.986 | $  113.411.526 | $ 241.022.945

13.1 ESTUDIO DE POSIBLES ESCENARIOS

13.1.1 Escenario probable

Se toma como probable aquel que se trabajé anteriormente, con una demanda
anual estimada en 362 servicios y como se pudo observar, se tuvo valores de
utilidad neta negativos en un principio, sin embargo gracias al crecimiento que se
da en numero de ventas, se logran valores positivos al pasar los primeros afios de
funcionamiento. Mas adelante se detallaran estos con respecto a los demas

escenarios.

13.1.2 Escenario Pesimista

Para este escenario se tomo el minimo porcentaje de personas encuestadas que
si tienen mascota, que quisieran el espacio, estuvieran dispuestos a pagar mas y
gue sOlo ese porcentaje tuviera la capacidad de pagar, equivale a un 1.19%, el
cual fue aplicado al porcentaje de demanda potencial hallada anteriormente
(3665). Por ende, la estimacion de la demanda se reduciria a 44 servicios anuales.
En el Anexo 52 se presenta el estado de resultados, en el Anexo 53 se puede
observar el balance general, en el Anexo 54 el flujo de caja y en el Cuadro 35 los

indicadores financieros calculados con los anteriores valores.
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Cuadro 35. Indicadores financieros escenario pesimista

INDICADOR VALOR
Tasa de descuento 10%
Tasa de reinversion 15%
TIR -22%
VPN -$ 45.547.861

Se evidencia que en este caso no se pudo calcular correctamente la TIR, esto se
debe a que a lo largo de los cuatro periodos iniciales, todos los flujos resultantes
fueron negativos y por esta misma razén el VPN también se presenta de manera

negativa con un valor de $45.547.861.

13.1.3 Escenario Optimista

Para los célculos realizados en este escenario se tomo6 un porcentaje de 5%
adicional al 9.9% de la poblacién que si estaria en capacidad y disposicion de
pagar nuestros disefios, se calcula a partir de la demanda potencial hallada y se
presenta ahora una estimacion de demanda de 546 servicios prestados durante el
afo. En el Anexo 55 se presenta el estado de resultados, en el Anexo 56 el
balance general, en el Anexo 57 el flujo de caja y en el Cuadro 36 los indicadores

calculados con los anteriores valores.

Cuadro 36. Indicadores financieros escenario optimista

INDICADOR VALOR
Tasa de descuento 10%
Tasa de reinversion 15%
TIR 99%
VPN $ 277.930.694
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En este caso se evidencia una TIR de 99% y un VPN de $277.930.694, siendo
estos valores superiores a los obtenidos en el escenario probable y bastante
atractivos para los socios, es evidente la superioridad de la TIR respecto a la

utilidad requerida por los socios de 18%.
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14 ANALISIS ESTRATEGICO

14.1 MISION

Satisfacer en su totalidad las expectativas de disefio de espacios exclusivos para
mascotas y los productos complementarios que buscan los clientes de PET
COMFORT, a través de la calidad del servicio, innovacion y personalizacion de los
disefios, exclusividad en los productos y desarrollo integral del sentido de

compromiso con el entorno y el de las mascotas.

14.2  VISION

En el 2018, PET COMFORT sera una empresa reconocida y lider en servicios de
disefio y adecuacion de espacios para mascotas, servicios de veterinaria
especializada y suministro de accesorios a las veterinarias exclusivas de las
principales ciudades del pais, por calidad y excelente servicio, con presencia

competitiva a nivel regional y nacional.

14.3 VALORES Y PRINCIPIOS EMPRESARIALES

RESPONSABILIDAD en el cumplimiento con el cliente.

CALIDAD en la prestacion de nuestros servicios y en la venta de articulos.
TRABAJO EN EQUIPO y mejoramiento continuo de nuestra empresa, productos y
servicios.

RESPETO hacia cada uno de nuestros clientes y con todos los miembros de la
organizacion.

HONESTIDAD al actuar con la debida transparencia para alcanzar propdésitos

establecidos.
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LEALTAD ya que velamos por la confiabilidad de la informacion y el buen nombre
de la empresa.

CONVIVENCIA al mantener la disposicion al dialogo en la interaccion cotidiana
como punto de partida para la solucion de conflictos.

SOLIDARIDAD, actuando siempre con disposicion a ayudar a los compafieros o
clientes cuando necesiten de apoyo.

14.4 POLITICAS OPERATIVAS DE LA EMPRESA

Los miembros de la organizacién, deben ser honestos, confiables, responsables y
trabajar en equipo.

Si ocurre algun hecho de roce o conflicto entre dos trabajadores, éste debe ser
comunicado a su superior para que tome medidas a fin de darle solucion.

Si un trabajador tiene una queja, debera seguir los canales formales de

comunicacién para darla a conocer.

145 ANALISIS EXTERNO
14.5.1 Anélisis del Micro Entorno

1451.1 Cinco fuerzas de PORTER

El andlisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo estratégico que propone un
marco de reflexion estratégica sistematica para determinar la rentabilidad de un
sector en especifico, normalmente con el fin de evaluar el valor y la proyeccion
futura de empresas o unidades de negocio que operan en dicho sector. El punto
de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias

de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algiin segmento de éste®®. La

“3 AYALA RUIZ, Luis Eduardo. Gerencia de Mercadeo. Ciencias econémicas y Administrativas.
Disponible en: <http://www.3w3search.com/Edu/Merc/Es/GMerc063.htm>
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idea es que PET COMFORT evalie sus objetivos y recursos frente a las

siguientes cinco fuerzas:

F1: Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

Los clientes potenciales se encuentran principalmente en las areas urbanas de la
ciudad, y estos adquieren el servicio a medida que lo vayan necesitando. La
empresa sera efectiva en la medida en que el cliente supere a cabalidad sus
expectativas de disefio para mascotas, por tanto, no necesite volver a adquirir los
servicios de la misma y si lo hace, que sea con el propdsito de renovar y/o
modificar segun sus gustos y especificaciones.

F2: Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

Al constituir esta labor un servicio, los proveedores que en este caso son el
disefiador y el veterinario, constituyen un aspecto fundamental para el buen
funcionamiento de la empresa. De esta forma, tienen un poder de negociaciéon
alto, ya que a pesar de que hay gran numero de proveedores, se necesita

estabilidad de los mismos para generar confianza en los clientes.

F3: Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de entrada de nuevas empresas es media-alta. Para los potenciales
participantes las barreras de entrada son blandas, pues la inversion del servicio
sin tener en cuenta la comercializacion de articulos es poca, aunque es de vital
importancia que esta empresa genere credibilidad y confianza en los clientes

potenciales y satisfaccion en los actuales.

F4: Amenaza de productos sustitutos

Como productos sustitutos los clientes pueden optar por recurrir a Internet y
obtener un disefio que puedan realizar ellos mismos, en el que el precio a pagar
es muy bajo o nulo. Esta amenaza es alta para la empresa.
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F5: Rivalidad entre los competidores

Al iniciar labores, la competencia directa de PET COMFORT es nula, pues no se
cuenta con empresas registradas que presten los mismos servicios. A medida que
PET COMFORT vaya posicionandose, los competidores iran surgiendo e iran

empezando a competir en calidad y precios.

14.5.2 Analisis del Macro Entorno

Para realizar el analisis del macro entorno se tendrd en cuenta los factores que se
plantean en el analisis PEST: Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos; a
partir de esto, se ponderaran las oportunidades (de 1 bajo a 5 alto), y las
amenazas (de -1 bajo a -5 alto), con el fin de determinar en qué medida cada
factor constituye una gran amenaza o una gran oportunidad para la empresa. (Ver
Anexo 58).

14.6 ANALISIS INTERNO

Para realizar el analisis interno de la empresa se realizara el mismo proceso
utilizado para el desarrollo del andlisis del macro entorno, de esta forma, se
realizara una matriz del perfil de fortalezas y debilidades en donde se ponderaran
las fortalezas y las debilidades, identificando todos los factores (capacidad

competitiva, tecnolégica, entre otros) (Ver Anexo 59).

14.7 MATRIZ DOFA
El andlisis y la eleccion de las estrategias buscan determinar las lineas
alternativas de accion que ayuden a la empresa a alcanzar de la mejor manera su

mision y objetivos.*

“ DAVID R., Fred. Conceptos de Administracion estratégica, Capitulo 6. 112 ed. México: Pearson
Educacion, 2008. Pags 221-225.
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Después de realizar el analisis interno y externo de la empresa, se determinan los
principales factores que constituyen fortalezas, oportunidades, amenazas y

debilidades y se conforma la matriz DOFA, que se muestra en el Anexo 60.
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15. PUESTA EN MARCHA

Para la puesta en marcha de la idea de negocios se recurrid a crear una alianza
estratégica con PET SHOP Animal Hospital, una de las veterinarias mas
conocidas y posicionadas de Bucaramanga y su area metropolitana con 11 afios

de experiencia y 3 locales abiertos al publico:

El local principal, ubicado en la calle 34 No. 26 — 19, donde se prestan los
servicios clinicos y se venden articulos para mascotas: UCI, EPS, Cirugia,
hospitalizacion, neonatologia, cardiologia, odontologia, laboratorio clinico,
radiologia, ecografia, fisioterapia, spa, grooming, hotel y boutique.

2 Puntos de venta de productos para animales ubicados en el CC La Quinta y el

CC Parque Caracaoli.

Esta alianza se cre6 con el fin de obtener un beneficio para ambas partes: PET
COMFORT se beneficia en el sentido que puede dar a conocer sus productos y
servicios en una empresa con reconocimiento y posicionamiento adquirido a lo
largo de los afos, y PET SHOP se beneficia en el sentido que tiene a la venta
articulos que lo diferencian de la competencia y ofrece servicios adicionales que

llaman la atencién del publico y asi aumenta el numero de clientes.

De esta forma, el local ubicado en Bolarqui que se habia determinado como
localizacion de la empresa, se adecud para almacenar la mercancia que se
utilizaria para vender y para disefiar los espacios, y dicha mercancia fue exhibida
y vendida en los locales de PET SHOP (Ver Anexo 61). A continuacién, se
presenta el analisis completo de todos los aspectos que encierra la puesta en

marcha bajo las consideraciones mencionadas.
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15.1 RECURSOS
Los recursos necesarios en la puesta en marcha de PET COMFORT se describen

a continuacion:

15.1.1 Recurso Humano

El recurso humano esta conformado por la mano de obra directa que comprende
el diseflador que realiza los disefios de los espacios, el veterinario que se asegura
gue estos espacios no atenten contra la higiene y salud de la mascota y que, por
el contrario, mejoren su calidad de vida, y el administrador que se encarga de

todas las labores que contribuyen con la correcta operacion de PET COMFORT.

15.1.2 Recursos fisicos
Los recursos fisicos utilizados en la puesta en marcha y la depreciacién de los
mismos se encuentran en el Anexo 62. El total de la inversion fija para la puesta

en marcha se detalla en el Cuadro 37.

Cuadro 37. Total inversién fija puesta en marcha

TOTAL INVERSION FIJA
INVERSION VALOR TOTAL
Muebles y enseres $350.000
Equipos de computacién y comunicacién $1.753.000
Equipos de oficina $152.000
Equipos y herramientas $133.700
TOTAL $2.388.700
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15.2 CONSTITUCION LEGAL DE PET COMFORT
En el Anexo 63 se presenta todo el procedimiento llevado a cabo para la
constitucion legal del PET COMFORT.

15.3 GESTION DEL TALENTO HUMANO

15.3.1 Proceso de reclutamiento y seleccion

Al iniciar el funcionamiento de PET COMFORT mediante una alianza con una
empresa ya creada, se recurrid al voz a voz para seleccionar al disefiador que
trabajaria para ella. En este caso y segun referencias y experiencia, se seleccion6
una disefladora de interiores egresada de la Universidad Manuela Beltran ITAE
con mas de 15 afios en esta area, su hoja de vida se presenta en el Anexo 64.

Por otra parte, las funciones de veterinaria, que en este caso es rectificar que el
disefio realizado no atente contra la salud y la calidad de vida de la mascota,
fueron realizadas por le veterinaria a cargo de la empresa aliada (PET SHOP).

15.3.2 Proceso de contratacion

La contratacion se realiz6 de manera directa por medio de un contrato escrito de
trabajo en el cual se especifica toda la relacion laboral entre el empleador y
trabajador siendo puntuales en la labor a desarrollar, duracion, remuneraciéon y
demas requisitos. El contrato del disefiador fue por prestacion de servicios y el del
administrador fue un contrato de confianza a término fijo por tres meses (Anexo
65).

15.4 CAPACIDAD INSTALADA
PET COMFORT inicié sus operaciones con la contratacion de una disefiadora de
interiores previamente mencionada. Asi, la capacidad instalada se resume en el

siguiente cuadro:
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Cuadro 38. Capacidad instalada en PET COMFORT

DESCRIPCION TOTAL
Horas/dia 8
Dias/Semana 6
Capacidad semanal (horas/semana) 48
Dias/mes 26
Capacidad mensual (horas/mes) 208
Dias/afio 312
Capacidad anual (horas/afio) 2.496

15.5 MEDIOS PUBLICITARIOS
A continuacion se presentan los medios publicitarios que se utilizaron en la puesta
en marcha de PET COMFORT:

Volantes y afiches: Se disef6 volantes y afiches los cuales se repartieron en los
3 puntos de venta de PET SHOP (Calle 34 con 26, CC La Quinta y CC Parque
Caracaoli) (Ver Anexo 66)

Internet: Se utilizo redes sociales como Facebook (Pet Comfort — Page) y Twitter
(@petcomfortl) en donde se dio la informacion de la empresa: servicios,
productos, precios, etc. Por otra parte, se cre6 un Blog
(http://petcomfort.blogspot.es) donde se proporcionaba informacion de la empresa

de forma mas detallada: mision, vision, valores, servicios, productos, precios, etc.

Durante el desarrollo de las actividades, fue notoria la falta de conocimiento de los
servicios ofrecidos por PET COMFORT por parte de todos los empleados de PET
SHOP, por lo que se realizé jornadas de socializacién con el fin de presentar el

portafolio de servicios de la empresa y asegurarse que cualquier persona que
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recibiera un cliente tuviera toda la informacién necesaria para satisfacer sus

necesidades.

15.6 SERVICIO AL CLIENTE

Llevando a cabo las estrategias de mercadeo respecto al servicio, PET
COMFORT se enfocé en prestar un servicio personalizado a cada cliente, dando
la importancia necesaria para mostrar la exclusividad en cada uno de los disefios.
Se tuvo en cuenta el gusto de cada persona y sus estilos de vida brindando
comodidad tanto para ellas como para sus mascotas. (Ver Anexo 67)

15.7 PRECIOS

El precio manejado por PET COMFORT para el servicio se estipulé para cada
servicio conforme a sus costos fijos, sus costos variables y su utilidad requerida
como se muestra en el Cuadro 40. En el Anexo 68 se muestran las
especificaciones de cada servicio y en el Anexo 69 las fotos de dichos servicios

realizados.

15.8 INVERSIONES PUESTA EN MARCHA
Las inversiones realizadas en cada uno de los aspectos mencionados
anteriormente se resumen en el Cuadro 39. El detalle de estas inversiones se

presenta en el Anexo 70.

Cuadro 39. Inversiones de la puesta en marcha

INVERSION TOTAL
CONCEPTO VALOR
Inversion fija $ 2.388.700
Inversion diferida $ 27.175
Capital de trabajo $ 8.800.628
TOTAL $ 11.216.503
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Cuadro 40. Precio de venta

Servicios

Jaula para huron P1

Jaula para cobayos P2

Jaula paragatos P3

Oficina P4

Jaula Hamster P5

Oficina con acuario P6

Terraza para perro P7

Gimnasio para gato P8

Jaula Cobayo P9

PRECIO DE VENTA P1

PRECIO DE VENTA P2

PRECIO DE VENTA P3

PRECIO DE VENTA P4

PRECIO DE VENTA P5

PRECIO DE VENTA P6

PRECIO DE VENTA P7

PRECIO DE VENTA P8

PRECIO DE VENTA P9

Costo unitario | $ 852.679

Costo unitario | $584.879

Costo unitario | $803.979

Costo unitario | $574.879

Costo unitario | $486.879

Costo unitario | $ 884.479

Costo unitario | $1.015.479

Costo unitario | $509.879

Costo unitario | $726.079

Precio de venta

$1.039.853

Precio de venta

$708.945

Precio de venta

$974.520

Precio de venta

$696.823

Precio de venta

$590.157

Precio de venta

$1.072.0%

Precio de venta| $1.230.884

Precio de venta| $618.036

Precio de venta| $880.096

15.9 PET COMFORT HOY

Actualmente, PET COMFORT se encuentra realizando el disefio de 4 espacios para mascotas, cuyo bosquejo se

muestra en el Anexo 71. Con el pasar del tiempo, la empresa empieza a posicionarse y va adquiriendo mas clientes,

gracias al voz a voz y a la publicidad realizada en los puntos de venta.
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16. EVALUACION DE LOS RESULTADOS

Para realizar la evaluacion del periodo inicial de funcionamiento se tuvo en cuenta
el estado de resultados y el balance general. El analisis del proceso de puesta en
marcha de la empresa se apoyé ademas en el sistema de indicadores disefiados

para llevar la medicion y el control de los procesos.

16.1 ESTADO DE RESULTADOS

Esta herramienta financiera ayud6 a observar el comportamiento de la incursion
en el mercado ya que en él se ven reflejadas las ventas. La captacion de los
clientes recayé fuertemente en la poblacibn de Bucaramanga debido al
posicionamiento ya adquirido de la empresa con la que se realiz6 la alianza (PET
SHOP). Sin embargo, la recepcién en Floridablanca y Piedecuesta ha sido
significativa debido al punto de venta ubicado en el Centro Comercial Parque
Caracoli. En el Anexo 72 se presenta el estado de resultados de la puesta en

marcha

16.2 BALANCE GENERAL

El valor de los activos fijos incluyd un valor significativo de los muebles y enseres,
herramientas y equipos, equipos de comunicacion y coOmputo, y equipos de oficina
gue fueron adquiridos por los autores del proyecto, para ser amortizados y
depreciados respectivamente, también se incluye parte de mercancia no fabricada
por la empresa que asciende a $600.000. en el Anexo 73 se observa el balance

general.
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16.3 COMPARACION CON ESCENARIO MAS PROBABLE
A continuacion se presenta el andlisis correspondiente a lo obtenido durante los
tres meses de la puesta en marcha contra los resultados estimados en el

escenario mas probable durante los primeros tres meses.

Cuadro 41. Comparacion puesta en marcha con escenario probable

|Ingresos operacionales ANO 1 Expectativa trimestral| TRIMESTRE
Ventas $ 156.433.031 | S 39.108.258 | $ 14.936.010
(-) Devoluciones, rebajas y descuentos en ventas| $ - S - S -
(-) Costo de ventas $ 128.275.086 | S 32.068.771 | $ 6.439.214
|Uti|idad bruta $ 28.157.946 | $ 7.039.486 | S 8.496.796
(-) Gastos operacionales de administracién S 32.732.567 | $ 8.183.142 | $ 2.447.106
De personal S 26.878.320 | S 6.719.580 [ S 1.627.020
Mantenimiento y reparaciones S -
Depreciaciones S 1183430 (S 295.858 | S 116.093
Diversos S 4670817 | S 1.167.704 | § 703.994
(-) Gastos operacionales de ventas S 1.800.000 | $ 450.000 [ $  450.000
De personal S - S - $ -
Arrendamientos S 1.800.000 | S 450.000 | $  450.000
|Resultado operacional -$  6.374.621 |-$ 1.593.655 | $ 5.599.690
(+) Ingresos no operacionales $ - S - S -
(-) Gastos no operacionales S - |S - $ -
|Utilidad antes de impuestos -$  6.374.621 |-$ 1.593.655 | $ 5.599.690
Impuesto de Renta (33%) -§  2.103.625 |-$ 525.906 | S 1.847.898
|Resultado neto del ejercicio -$  4.270.996 |-$ 1.067.749 | $§ 3.751.792

De lo anterior se puede observar que si bien no se cumplen el nUmero de ventas
realizadas frente a lo estimado para el trimestre, ya que solo se logra un 38% del
valor, si se tiene hasta el momento una utilidad neta del ejercicio positiva; esto en
consecuencia del valor relacionado con el costo de ventas el cual representa un
20% de lo estimado para el trimestre, esta diferencia de proporciones permite un
mayor margen de utilidad, adicionalmente en los gastos de administracion y
ventas se evidencia una disminucion, ya que se tienen so6lo un 30% de lo estimado

para el trimestre, mas especificamente por los gastos de personal que por motivos
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de solo contar durante los tres primeros meses con la disefiadora de interiores y el
administrador, su valor fue mucho menor, en cuanto a las labores veterinarias, la
encargada de realizarlas fue la Doctora Diana Amado Garcia, a diferencia de lo
planteado en el analisis financiero del escenario mas probable donde se contaba

con mayor personal y mayores pagos.

Respecto al costo de ventas, se espera reducir al maximo éste, ya que a pesar de
tener hasta el momento un 20% de lo estimado, fue equivalente para el 2.5% de
los servicios que se estimaron para el trimestre del escenario probable, lo cual nos
lleva analizar la poca proporcion que se ha dado y encaminarnos a lograr

menores costos en el servicio.

Las utilidades en comparacion con la inversion han sido bajas, pero no negativas,
en el transcurso del tiempo de funcionamiento de la empresa se espera lograr un
mejor posicionamiento en el mercado captando nuevos clientes para obtener

mejores resultados.
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17. CONCLUSIONES

La puesta en marcha de la idea de negocios ha sido una excelente oportunidad
para generar conocimiento y experiencia que trasciende lo teérico. De la misma
forma, permite contrarrestar los planteamientos del documento elaborado con los
resultados obtenidos luego de los primeros meses de operacion. En este sentido,

a continuacion se presenta las principales conclusiones del trabajo realizado:

La investigacion de mercados permitié establecer el portafolio de servicios y de
productos que debia contemplar la empresa, asi como la ubicacién de la misma y

el horario de atencion.

Al realizar el analisis del sector en la actualidad y la competencia, se encuentra
viable la realizacion del proyecto, por factores como el crecimiento que se
presenta en el sector, el aumento en el valor de los activos de las empresas
vinculadas al subsector y el incremento anual que se vienen presentando en

empresas subscritas a éste.

Por otro lado, al realizar el estudio de mercados se concluye que el proyecto es
viable pues es evidente la aceptacion de la idea de negocio en la poblacion
objetivo identificAndose las necesidades y preferencias de los propietarios de
mascotas en el momento de adquirir servicios y accesorios para estos,

permitiendo estimar la demanda potencial para PET COMFORT.

El andlisis de la demanda realizado a través de la investigacion de mercados
permitié identificar los servicios a ofrecer PET COMFORT, para las cuales se
estructurd y documento el proceso a llevar a cabo y los requerimientos relativos a
mano de obra, materiales, maquinaria, equipos, insumos, y demas recursos

asociados.

150



En cuanto al andlisis técnico y administrativo, el proyecto se presenta viable en el
sentido en que se cuenta con la correcta consecucion de los factores relacionados
con el servicio que brindaran una capacidad acorde con la demanda potencial de

éste.

La figura inicial de la empresa es la de persona natural (régimen simplificado), sin
embargo se concluye que la mas adecuada es la sociedad por acciones
simplificadas (régimen comun), por lo tanto se espera realizar el respectivo cambio
al momento de superar los requisitos permitidos para permanecer en el régimen

comun.

En cuanto al andlisis del impacto social y ambiental se encontraron las respectivas
implicaciones en cada ambito, tanto positivas como negativas y se concluye que el
proyecto es viable en este sentido por no presentar grandes consecuencias

negativas para el medio ambiente o la sociedad.

La utilizacién de las cinco fuerzas de Porter y el analisis interno y externo fueron
herramientas importantes y efectivas para determinar la viabilidad del proyecto en
cuanto a las estrategias de mercado que hacen posible el éxito del funcionamiento

de la empresa, obtenidas a partir de la creacion y el analisis de la matriz DOFA.

La evaluacion del proyecto planeado inicialmente, permitidé analizar aspectos
claves para la puesta en marcha de la empresa, dando una vision clara de los

posibles resultados a obtener en el montaje de la empresa.
Financieramente se encuentra que el proyecto es viable, al haber realizado el

respectivo analisis y obtener valores atractivos para los socios en cuanto a las

utilidades, la rentabilidad y el valor en ventas.
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La exclusividad y novedad en los articulos y disefios le ha generado un valor
agregado a los productos, lo cual produjo mayor aceptacién de estos en el
mercado y ayudd a lograr la alianza estratégica con PET SHOP. Adicionalmente la
comercializacion por medio de ellos brind6 la oportunidad de tener usuarios
interesados en los servicios y tener un acercamiento constante con el cliente para
asi saber sus requerimientos y gustos respecto todo lo relacionado con mascotas

a fin de mejorar los servicios y articulos ofrecidos en PET COMFORT.

El manejo de redes sociales como medios de publicidad permitié llegar a personas
interesadas en el disefio de espacios y en adquirir articulos al detal para sus
mascotas, se evidencié la gran acogida que ha tenido estos medios y se espera
en un futuro préximo establecer una pagina web que permita observar en totalidad
los servicios y articulos ofrecidos, realizar pagos online y sugerir disefios, a fin de

generar un valor agregado a la organizacion.

En la evaluacion de resultados, se evidencia que las utilidades en comparacion
con la inversibn han sido bajas, se puede concluir que es procedente de la
disminucién en la inversibn en comparacion con la planteada en el escenario
probable y a los altos costos de ventas en proporcion al nimero de servicios

prestados.
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18. RECOMENDACIONES

La investigacion de mercados concluyente estuvo encaminada a la opinién de las
personas respecto a las mascotas y a sus habitos de compras de los articulos y
servicios para ellas. Sin embargo, esta investigacion no tuvo en cuenta la opinion
de la poblacion respecto a las preferencias hacia el disefio y la clase de
adecuacion, que es lo que finalmente le haria tomar al cliente la decision de
adquirir el servicio. Por esta razén, se debe realizar una investigacion de
mercados encaminada a conocer los diferentes gustos y necesidades de las

personas hacia nuestro servicio.

A la hora de calcular la capacidad instalada de la empresa, se estimo un tiempo de
duracion del servicio de 38 minutos por cada uno. Sin embargo, durante la puesta
en marcha se pudo comprobar que este tiempo no permite dar al cliente su
servicio final como es requerido, ya sea por inconvenientes a la hora de
transportar los articulos, de elaborar alguna pieza, o cualquier otra actividad que
demande tiempo. Por esta razén, se debe calcular una capacidad instala real y
acorde al tiempo estimado por servicio prestado.

Durante los tres meses de funcionamiento de la empresa, se evidencio la falta de
un transporte personal para el diseflador a la hora de reconocer el espacio a
adecuar, buscar materiales, contratar partes o servicios requeridos, entre otros, ya
gue sus tiempos de desplazamiento eran bastante largos y engorrosos. Ademas
gue significan un aumento considerable del costo del servicio. Por ende, se planea

a mediano plazo la compra de un medio de transporte que facilite su movilizacién.

Llevar seguimiento al proceso de Branding iniciado con este proyecto, ya que para
realizarlo de la mejor manera se requiere un detallado y largo seguimiento hacia

él. Hasta el momento se llevan tres meses de funcionamiento, por ende no se
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debe descuidar el proceso y se debe trabajar para que con el tiempo se vean los
resultados.

En el proceso logistico de transporte internacional de mercancia, se debe trabajar
para conseguir tiempos de entrega inferiores a 45 dias que es como se esta
trabajando, esto a fin de evitar altos costos por la espera de mercancia y el costo

gue representa tener el dinero quieto durante ese tiempo.

Se recomienda trabajar en el diligenciamiento del permiso de la DIAN para
importacion de materias textiles y manufacturas, con el proposito de evitar la
intervencion de terceros en el proceso de importacion, lo cual demanda una mayor

cantidad de dinero y por ende mayores costos.
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ANEXOS

ANEXO 1. Especies mas comunes de animales domésticos

CLASE

NOMBRE

DESCRIPCION

Mamifero

Perro

Han sido importantes en la civilizacion y en el desarrollo
del hombre, ya que fueron los primeros animales en ser
domesticados. Brindan ayuda, compaifiia y seguridad. Los
perros son animales fieles y muy hogarefios, dependiendo
de tu situacion podras encontrar perros de diferentes

razas que se adecuen mas a tu forma de vida.

Gato

Tienen una estrecha relaciéon con el ser humano, son
animales muy independientes y saben como cuidarse
solos; sin embargo, gustan de la compafia de las
personas y son muy carifiosos. Aunque los gatos son
dociles también suelen defender su territorio y a sus

duefios con gran ferocidad.

Roedor

Son animales muy limpios y ordenados en su habitad
natural, realizan tlneles que pueden llegar a medir 15
metros de largo, lugar donde construyen por separado, su

madriguera.

Aves

Ave

La mayoria de las aves suelen ser muy inteligentes y sus

cuidados son muy basicos.

Peces

Pez

Son animales vistos como representantes de abundancia.
Brindan tranquilidad y son simpaticos. Existen miles de
especies que se pueden adoptar, pero dependiendo de
esto los peces requieren de distintos cuidados y de un

habitat adecuado.

160




CLASE | NOMBRE DESCRIPCION
Son animales muy activos a pesar de su fama. Existen
. Tortuga y | diferentes tipos de tortugas ya sean terrestres o
Anfibios rana semiacuaticos, suelen vivir muchos afios y se debe crear
un ambiente adecuado para ellos.
Existen diferentes tipos de reptiles que se pueden
Reptiles Reptil adoptar, aunque al igual que los peces se deberéa crear un
hébitat adecuado segun las necesidades del animal.
Animales invertebrados que requieren cuidado especial y
. pueden representar peligro dependiendo de la especie. Se
Insectos Arana.?/ debe asegurar que es una especia autorizada para tener
escorpion

en cautiverio y que no procede de la naturaleza, ni por

supuesto se trata de una especie en peligro de extincion.

Fuente: Elaboracion propia a partir de: 101 Mascotas. Todo sobre mascotas™".

5

45

101 Mascotas.

TODO SOBRE MASCOTAS. Tipos de mascotas. Disponible en:

<http://101mascotas.blogspot.com/2012/10/tipos-de-mascotas.htm|>
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ANEXO 2. Cuidado fisico de las mascotas

MASCOTA

ASPECTOS
DE CUIDADO

DESCRIPCION

Perro

Alimentacion

Debe alimentarse tres veces al dia en cantidad suficiente
dependiendo del tamafio. Si existen problemas de
nutricion u obesidad debe ser evaluado por un veterinario.
Idealmente debe alimentarse sélo con pellets o comida
preparada especialmente para perros, evitando
suministrarle restos de comida, carnes o visceras crudas,

ya que pueden transmitirle infecciones.

Aseo

Debe mantenerse limpio. Segun la raza y el tipo de pelo,
debe bafarse periédicamente con shampoo adecuado y
si tiene enfermedades de la piel, debe consultar al

veterinario.

Zonas rurales

Evitar que el perro esté expuesto a ingerir comidas a
campo abierto, pues puede adquirir infecciones como

toxocariasis, hidatidosis.

Deposiciones

El manejo de deposiciones en el ambiente domiciliario,
comprende la recoleccién diaria y posterior eliminacion a
la basura. Los utensilios (escoba, pala, rastrillo) que se
usan para recogerlas, deben ser destinados

exclusivamente para este fin.

Cuidado y

proteccion

El perro no es consciente de los peligros que corre, son
los amos los que deben prevenir los accidentes. Se debe
preparar a los duefios para actuar apropiadamente ante
una contingencia, como por ejemplo atropello de la

mascota por un vehiculo, caida en piscina, etc.

Profilaxis

individual

Se sugiere no dormir con el perro en la misma cama, ni

besarlo en la boca. Es adecuado lavarse las manos con
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MASCOTA

ASPECTOS
DE CUIDADO

DESCRIPCION

agua y jabdn después de tener contacto con la mascota
en actividades como alimentacion o limpieza de las

deposiciones

Cuidado

sanitario

Debe hacerlo el adulto duefio de la mascota o de lo
contrario delegarlo a otro adulto, no se recomienda que lo
haga un menor de edad y menos alun una persona

inmunocomprometida

Gato

Alimentacion

Alimentarlos tres veces al dia, si hay un problema de
nutricion se debe consultar con el veterinario, pues

pueden estar enfermos.

Aseo

En general los gatos son animales bastante limpios, ellos

mismos se asean. No necesitan ser bafados.

Zonas rurales

Se debe considerar que los gatos en zonas rurales tienen
acceso a ingerir roedores, por lo cual no es adecuado
mantener un contacto tan estrecho con ellos y mucho

menos por parte de los nifios pequeios.

Deposiciones

Se debe mantener una caja con arena en el patio para
que defeque, las deposiciones deben ser evacuadas

diariamente.

Cuidado de

las ufias

Para mantener gatos dentro de un hogar en algunos
lugares se realiza la extraccibn de ufias, como una
medida de evitar que rompan muebles, lo que no es
recomendable en nuestro medio. Una forma de evitar
esta medida es comprar “rascadores”’, estos estan
cubiertos con alfombra de lana natural y son preferidos
por los gatos para el rasquido. Existen corta ufas
especiales para gatos, pero para su uso se requiere la

asesoria.

Ave

Alimentacion

Requieren de vitaminas y minerales por lo que su
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MASCOTA

ASPECTOS
DE CUIDADO

DESCRIPCION

alimentacion es en base a frutas y verduras como
naranjas, peras, manzanas, ciruelas, cerezas, nueces,
zanahorias, lechugas, espinacas, acelgas. Requieren que
su alimentacion sea variada, nutritiva y equilibrada. Es
importante que no se devuelva al comedero la comida

derramada, para evitar que se contamine con heces.

Aseo

Requieren fuentes de agua a disposicién para su bafio.

Cuidado

sanitario

Se debe comprar aves que hayan nacido en cautiverio,

por las garantias sanitarias que esto tiene.

Pecesy

tortugas

Generalidades

Se debe disponer de un sistema de oxigenaciéon y de
alimentos especiales de acuerdo al tipo y numero de
ejemplares. La limpieza periddica y especifica es un
requisito esencial para la viabilidad de los peces y las
tortugas de agua dado que los acuarios, fuentes y o
piscinas pueden convertirse en “caldo de cultivo” de

algunas bacterias.

Roedores

Generalidades

Es recomendable antes de adquirir una mascota de este
tipo consultar con un médico veterinario para conocer los
requisitos (lugar de adquisicion, habitat, aseo) y los
riesgos de su tenencia. La limpieza de la jaula y de

deposiciones debe hacerla un adulto.

Fuente: Elaboracién propia a partir de: Recomendaciones para el cuidado y manejo responsable

de mascotas y su impacto en salud humana.pdf46.

4 TORRES H., Marisa; LOPEZ D., Javier; SOLARI G., Verdnica; JOFRE M., Leonor; ABARCA V., Katia; PERRET P.,

Cecilia. Recomendaciones para el cuidado y manejo responsable de mascotas y su impacto en

salud humana. Comité de Infecciones Emergentes. Sociedad Chilena de Infectologia.
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ANEXO 3. Bienestar de las mascotas

ASPECTOS DE

MASCOTA DESCRIPCION
CUIDADO
No es adecuado dejar al perro expuesto a
Temperaturas y
_ temperaturas extremas, debe mantenerse en
ambiente
lugares con sombra y agua fresca.
Los perros requieren de atencién y carifio asi como
Juegos
buenos tratos.
Un perro no debe salir a la calle sin una persona
Ambiente adulta responsable, si lo hace, debe estar sujeto por
su duefio con una correa.
El perro debe obedecer al amo. Si se detectan
Educacién conductas poco habituales como enojo, agresividad,
intolerancia u otras, se debe consultar al veterinario.
El perro tiene derecho a descansar y tener un suefio
Perro Suen reponedor, por lo cual no se debe exponer a ruidos
uefio

extremos 0 ambientes inapropiados durante su

descanso.

Casa y canasto

Debe ser ubicada en un lugar sin corriente de aire ni

humedad vy lejos de la basura. Se debe limpiar

de perro o o
periodicamente (lavar, sacudir, airear, asolear).
Los perros tienen como vestuario su pelaje, el que
_ debe ser cortado de acuerdo a las indicaciones del
Vestuario y o )
veterinario y al clima de la zona. No se debe
correa -~
someter a los perros a utensilios o ropas
inadecuadas para su tipo y contextura.
. El perro es un animal muy noble y desea la
Compaiia

compafia de los humanos; si por viajes se debe
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MASCOTA

ASPECTOS DE
CUIDADO

DESCRIPCION

salir lejos del hogar por tiempo prolongado, no se
debe dejar nunca a un perro sin los cuidados
necesarios. Existen centros de hospederia de
animales donde reciben perros por unos dias o se

puede dejar a la mascota al cuidado de vecinos.

Gato

Temperaturas y

ambiente

No se debe dejar amarrado o encerrado a un gato,
se le debe permitir que acceda a ambientes gratos
en temperatura y humedad, con sombra y agua

fresca.

Juegos

Los gatos son mascotas muy perceptivas de la
atencion y carifio de los humanos y requieren de

buenos tratos.

Ambiente

Esta mascota debe tener un lugar propio en la casa,

con la libertad necesaria para deambular.

Educacion

El gato debe respetar al amo, si se detectan
conductas poco habituales como enojo, celos,

intolerancia u otros, se debe consultar al veterinario.

Aves

Temperaturas y

ambiente

Las aves se crian mejor cuando existen arboles en
su entorno, pueden vivir en climas lluviosos o

soleados indistintamente.

Educacion

La conducta de estos animales a veces tiene

reacciones impredecibles.

Compaiiia

Nunca se debe comprar un ave como animal de
compainiia por un impulso irreflexivo, especialmente
si no se esta dispuesto a ofrecer cuidados y
proteccion permanente. Hay que recordar que son
traviesos, divertidos,

bulliciosos, sorprendentes,
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MASCOTA

ASPECTOS DE
CUIDADO

DESCRIPCION

inteligentes y activos, con un sentido del humor
interminable, picaros y maliciosos, pero son
exigentes con el afecto de sus duefios, celosos y

exigen dedicacion, trabajo, paciencia y sensibilidad.

Fuente: Elaboracién propia a partir de: Recomendaciones para el cuidado y manejo responsable

de mascotas y su impacto en salud humana.pdf*’.

4" TORRES H., Marisa; LOPEZ D., Javier; SOLARI G., Verdnica; JOFRE M., Leonor; ABARCA V., Katia; PERRET P.,

Cecilia. Op. Cit.
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ANEXO 4. Andlisis de la competencia detallada

5 Anos

EDAD DE LA COMPARIA

N2 ESTABLECIMIENTOS: E

DATOS GENERALES

WETERINARIA PET C4

7 [

DIRECCION COMERCIAL: |C£FT:EP.A 30+ 18-3

ULTIMA REMNCWACIO FECHA DE EXPEDICION DE L.

MATRICULA M@ {ACION:

SCOC LIMITADA

STADC AC

| estaDO AcTUAL DE LA EMPRESA:  [AcTIVO

08 @jhotrnail.com | N EMPLEADCS: E

= all.co

ACTIVIDAD ECONOMICA

CIU: 7500

SECTOR: ACTIVIDADES PROFESIOMALES, CIEMTIFICAS Y TECNICAS

SUBSECTOR: ACTIVIDADES VETERINARIAS
TAMARIO DE LA EMPRESA: MICRO Rangs dsterminad gar iz iy 505 e 2004

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 3 ANOS

RENOWACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE:  2011: §I  2012: NO 2013: ST

10,000 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

3,228 % 49,826 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

y
@ NACIOMAL @ SANTANDER 2012

Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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PASIVO

0.000 % 177,364 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
{2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 47,891 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
{2011 - 2012) (2007 - 2012)

.
@ NACIONAL @ SANTANDER 2012

Y W
Activo Pasivo Ventas Utilidad

VENTAS

0,000 % -36,470 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 20,730 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

@ NACONAL @ NTAMDER

Y W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

UTILIDAD

0,000 % -13,521 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 18,603 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA. TGP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

.
@ NACIONAL @ SANTANDER 2012

T W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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B 1,83

o] H Top 5 del Sector (Afio 2012

zZ5 P

g9 CAPITAL DE TRABAJO $46.993 $0 $0

2 - ActivoComenicsliasaiarEp et diaseniuliionss] Top 5 del Sector {Afio 2012 Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)

Activa Tozl (veces en el afia) -

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 0,4 veces 0,0 veces 15,3 veces

[wpya]

v T o R s - =S P e (T T

a 9 ) p 5 del Sector (Afic 2012 Compariia {Afic 2011} Compariia {Afic 2012)

Q5 ROTACION ACTIVO CORRIENTE .7 veces 0.0 veces 15,3 veces

&< ngre: adonales fAciioiCotieniel(icas anielafin) Top S del Sector (ARC 2012)  Compafia (Afo 2011) Compafia [Afo 2012)
ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO 54,617 % 0,000 % 0,000 %
TomlPasio Corienie s Vabnal LX) Top 5 del Sector (Afio 2012) Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)

o NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 63,460 % 0, 000 % 0, 000 %

= Pasivo Totzl / Active Total (%) -G R | | iy - L1 1 e o

Az op 5 del Sector (A0 2012)  Compafia ) Compafiia

gz R;_AZON DE AUTONOMIA 0,37 1,00 1,00

H 3 e . To =l Sector (Afic 2012) Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)

< W

@2 APALANCAMIENTO EXTERNO 1.74 0,00 0,00
APALANCAMIENTO INTERNO 0,58 0,00 0,00

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 0,000 % 27,012 %

ILlil 2 Utilidad Meta fincoicl( Top 5 del Sector (Afic 2012 Compafiia (Ario 2011 Compafiia (Afio 2012)
g g b RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO

O = Utilidad Meta / A -

N B

S5

I . I
-
| |
5] 5] 5] 5]
w w w
o o o o
It i i

2011
IONAL == UTILIDAD NETA == COS
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DATOS GENERALES 4 Anhos

GEMES DE COLOMEIA 5.4 EDAD DE LA COMPARIA
NIT

CUIDAD N° ESTABLECIMIENTOS: B

FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

CIRECCION COMERCIAL:

MATRICULA N

REFRESEMTANTE LEGAL:

| ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:  [ACTIVO TIPO JURIDICO: | SOC. ANONIMA

ACCGIDO LE

E-MAIL:

gene

ACTIVIDAD ECONOMICA
cIu- 7500
SECTOR: ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS Y TECNICAS

SUBSECTOR: ACTIVIDADE

ey

TAMARNG DE LA EMPRESA: PEQUENA fango dsterminad por ia ey 405

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 3 ANOS
REMCWACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: 2011: S 2012: NO 2013: SI
GEMNES DE COLOMBIA S A. Informacién finandera en cifras por millones d

-9,120 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

2,292 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

| '
7 @ NACIONAL @ SANTAMDER 2011 2012

W T W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

GENES DE COLOMBIA S.A. Inform financiera en cifras por millones de pe:

PASIVO

20,900 % 177,364 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

20,900 % 47,891 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

n @ NAJOMNAL @ SANTAMDER

Subsectar e e e e —

Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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VENTAS

114,027 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2009 - 2012)

@ NAJONAL @ SANTAMDER

-36.470 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTCR
(2011 - 2012)

20,730 %
CRECIMIENTO
TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

VENTAS

114,027 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

308695

Rank 0,000 %

CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2005 - 2012)

@ NACT

-36,470 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

20,730 %
CRECIMIENTO
TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

UTILIDAD

117,540 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

117.540 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2011 - 2012)

-13,521 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

18,603 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

MAL @ SANTAMDER

i
2011

Activo  Pasivo  Ventas U

T
2012

Activo  Pasivo Ventas Utilidad

o T

-100 -
-200-
-300 -
-400 -
-500

-500 -
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T T
2011 2012

Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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GENES DE COLOMBIA S.A. Informacién financiera en cifras por millenes de pesos

RAZON CORRIENTE 1,83 2,22 1.26

Active Corriente / Pasivo Corriente -

OMNES D
LIQUIDEZ

= L DE TRABAJO $46.993 $277 $133
.Dg e coEn=(dimeenimillones] Top 5 del Sector {Ano 2012) Compania (Afio 2011} Compania (Afic 2012

Ingresos Operacion Activa Totzl (veces en el afio) = I Freememe i Yy FTRAET

RO Aglc’) EL ACTIVO TOTAL 0.4 veces 0.0 veces

el Sector (Afic 2012) Compafia {Afic 2011)

OMES D
ACTIVIDAD

RAZ

ROTACION ACTIVO CORRIENTE .7 veces 0.1 veces

sracionalss / Activo Cormisnts (veces en el afio) -

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 63,460 % 32, 380 %

Total / Active Total (%6) -

b RAZON DE AUTONOMIA 0,37 0,68

RAZOMES D
ENDEUDAMIENTO

APALQNCAMIENTO EXTERNO 1,74 0,48

APALANCAMIENTO INTERNO 0,58 2,09

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,951% -36 775 %

ONES D

b RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 1,809 % -24,867 %

cior (Ao 2012) Compania (Afio 2011}

RAZ
RENTABILIDAD

‘ ENDEUDAMIENTO A ?ORTO PLAZO 54,617 % 53, 176 %

0,000 % -516 734 %

DATOS GEN ERALES 4 Anos

L
N

ORATORIO BIOVET SAS) EDAD DE LA COMPARIA

CIRECCION COMERCIAL:

CR.32NC.31 A-18 | TELEFOMO: | 6913068

CUIDAD: |B_,C.-‘l.P..i.'\ ANGA M2 ESTABLECIMIENTOS: D

FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

ULTIMA RENOVACION:

MATRICULA N

SANCHEZ PORRAS ELSSY SOLEY | ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA: TIPO JURIDICO:

E-MALL: | infor@lasoratoricbiovet.com N® EMPLEADOS:

ACTIVIDAD ECONOMICA

¥ TECMICAS

TAMAFID DE LA EMPRESA: MICRD Rsngs sessrminads par is iy 505 o= 2004
COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 3 ANOS
REMOWACIOM AMTES DEL 31 DE MARZO DE: 2011 i 2012: _C 2013: _C
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Pocc ACTIVO

ey 0,000 % 174,867 %
3 CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

700

Ranking

3,630 % 49 826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2005 - 2012) (2007 - 2013)

@ NAJOMAL AMNTAMDER

ACTIVO

96
ey 174,867 %
: CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

3,630 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

@ NAJOMAL @ SAMTAMDER

PASIVO

-100,000 % Q@ 177,364 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

-100,000 % 47,891 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

@ NACIOMNAL @ NTAMDER
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Informacién financiera en cifras por millenes de

-100,000 % @ -36,470 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 20,730 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2009 - 2012) (2007 - 2012)

n @ NAJOMAL @ SANTAMDER

Activo  Pasivo Ventas Utilidad

LABORATORIO CLINICO VETERI ET SAS) Informazcién financiera en cifras por millones de pescs
8 1y R_;_r_lZpN CORRIENTE 1.83 2,35 0,00
o 3 ) p 5 del Sector (Afio 2012 Compafiia (Afio 2011; Compafiia (Afio 2012)

Q

CAPITAL DE TRABAJO $46.993 $2 $0

Active Corrignte - Pasivo Corrisnte (eifras en millones) -

RAZI

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 0,4 veces 2,6 veces 0,0 veces

Activa Tozl (veces en el afia) -

Sector (Afio 2012) Compafiia {Afic 2011} Compafiia {Afic 2012)

MNES D
IVIDAD

z = B

25 ROTACION ACTIVO CORRIENTE .7 veces 8,4 veces 0,0 veces

&< adoales dAciolComanielvaces aniallanio) Top S del Sector (AA02012)  Comeafiiz (Afo 2011) Compafia [Afo 2012)
TotallPasi\Carrienie as o=l lk) Top 5 del Sector (Afio 2012 Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)

o NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 63,460 % 13,250 % 0,000 %

F asiva Total / Activo Tom © el Sertar (ARA I0171 Comoed = [ARD 20 Compafia (AR 2017
'L']'ﬁ p 5 del Sector {A 2012 Compafia (Afic 2011) Compania (Ano 2012
N R;_AZON DE AUTONOMIA 0,37 0,87 1,00
H 3 wl- . Top 5 del Sector {Afio 2012) Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012
< W
=2 APALANCAMIENTO EXTERNO 1,74 0,15 0,00

APALANCAMIENTO INTERNO 0,58 6,55 0,00

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 11,694 % 0,000 %

w o Utlidad MNeta cnio e T < e T LI

w Q 05 del Sector (A0 2012)  Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)
(]

E i b RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 1,809 % 10,145 % 0,000 %

= Lidad Bt et Top § del Sector (40 2012)  Compafiia (Afio 2011) Compaiia (Afio 2012

N B plalid=l Ssaualil 1 ]

gz

‘ ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO 54,617 % 100,000 % 0,000 %

Utilidad Creradona / Ingresos Operacionales (%6) -

MARGEN OPERACIONAL 0,000 % 3,869 % 0,000 %
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n financiera en cifras por millenes de pesos

FARVESAN S.AS.

DATOS GENERALES 2 Anhos

EDAD DE LA COMPARIA

CIRECCION COMERCIAL:

CUDAD: [BUCARAMANGA | Ne ESTABLECIVIENTOS: B

MATRICULA M= FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

REPRESENTAMTE LEGAL: |"-J_L.i.'\ [L GALVIS ChAR | ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA: | ACTIVO TIPC JURIDICO:

vesan.sas@hotmail.com | MO EMPLEADCS: I:

g

SECTOR: ACTIVIDADES

AMARO DE LA EMPRESA: MICRO Aango o

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMO ANO

RENOVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: 2013 NO

terminado por i3 ey 905

F ESAMN S AL Informacién financiera en cifras por millones de

ACTIVO

0,000 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

’
n @ NACIONAL NTANDER 2012

A ]
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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B . PASIVO

iy 0,000 % 177,364 %
L CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 47,891 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

OMAL @ SAMTAMDER

O ——
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

VENTAS

0,000 % -36,470 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0.000 % 20,730 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMNUAL EMPRESA TOP 5 AMUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

@ NAJCOMNAL @ SANTAMDER

" T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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SERVICIOS AGROPECUARIOS URIBE & CALA ASCCIADOS Y CIA LTDA.

DATOS GENERALES

SERVICIOS A

Informacicn financiera en cifras por millenes de pesos

4 Anos

EDAD DE LA COMPARIA

CIRECCION COMERCIAL:

i}

con | TELEFOND:

CUIDAD: [BUCARAMANGA | N° ESTABLECIMIENTOS: B

MATRICULA M=

REPRESEMNTANTE LEGAL:

ACCGIDO LEY L

A MATRICULA:

M FECHA DE EXPEDICION DE L
| ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA: TIPO JURIDICO:

EMAL: |

| NeemeLeADOS: E

ACTIVIDAD ECONOMICA
{7500

SECTOR: ACTIVIDADES PROFESIOMALES, CIEMTIFICAS Y TECMICAS

TAMARID DE LA EMPRESA: MICRO Asngs ssrsrminsats par s sy

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 3 ANOS

RENCWVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: 2011 NO 2012: ST 2013 NO

0,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

174,867 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA
(2009 - 2012)

49,826 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

n @ NAJOMAL @ SANTAMDER
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SERVICIOS AGROPECUARIOS URIBE & CALA ASOCIADOS Y CIA LTDA. Infor

ciera en cifras por millones de pesos

& RAZON CORRIENTE 0.00
v Activo Carriente / Pasivo Corrien T Compafiia (Afio 2012)
N 4

88 CAPITAL DE TRABAJO $0

;:E Active Corriente - Pasiva Corrente (cifras en millones) Top 5 de Compafiia (Afio 2012)

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL

=3/ Activa Tl (veces en el afio) B | B TS ST

ZONES D

RAZ
ACTIVIDAD

ROTACION ACTIVO CORRIENTE .7 veces 0 0 veces 0 0 veces

sradionales / Activo Corrients (veces an el afio) -

012) Compafia {Afic 2011) Comparia {Afio 2012)

Pasiva Corrients / Pasive total (%) -

12

EL!DAMIENTO A CORTO PLAZO 54,617 % 0,000 % 0,000 %

§z

IVEL DE ENDEUDAMIENTO 63,
ivo Total / Activo Total (36) el Sector

b RAZON DE AUTONOMIA 0,37 1,00 1,00

RAZONES D
ENDEUDAMIENTO

APALANCAMIENTO EXTERNO 1,74 0,00 0,00

APALANCAMIENTO INTERNO 0,58 0,00 0,00

i
i
1
[
I
ke
s
I3
T
E
1
=
k.
I3
v

v
s
I3
T
E
1
i
b
I3
v
b

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 0,000 % 0,000 %

Utlidaa Mezz / Patrimanic (%)

b RENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 1,809 %

Utilidad Meta / Acti Tr

ONES D

RAZ
RENTABILIDAD

MARGEN OPERACIONAL 0,000 % 0, 000 % 0, 000 %

Utilidad Cperadonal / Ingresos Operacionales (36) -
AGROVETERINARIA EL GALPON S.AS. Informacién financiera en cifras por millones de pesos

DATOS GENERALES 3 Anhos

'ETERINARIA EL GALPON

EDAD DE LA COMPARIA

CUDAD: [PIEDECUESTA | NOESTABLECIMENTOS: 1|
ULTIMA RENOVACION: FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

- SO ICISE Al ECMS

A CASTELLAMOS JOSE ALFONSC | ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:

CIRECCION COM

CALLE 11 # 6 - 50 BARRIO CENTRO MUNI | TELEFOMNO: |316624

MATRICULA N2

TIPO JURIDICC: | SCCIEDADES POR

RE

ANTELEGAL:  [R

ACOGIDO LEY 1428

E-MAIL: |5-g':-.ga pon@hotmail.com NP EMPLEADOS: I:I

ACTIVIDAD ECONOMICA

QU 7500

S Y TECNICAS

ACTIVIDADES V

TAMARO DE LA EMPRESA: MICRO Sango detsrminado por i ley 505

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMO ANO

OMN ANTES DEL 31 DE MARZO DE:
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ACTIVO

-50,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

-50,000 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2011 - 2012)

174,867 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

49,826 %

CRECIMIENTO
TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

MTAMDER

VENTAS

0,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2011 - 2012)

-36,470 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

20,730 %
CRECIMIENTO
TCP 5 AMUAL
(2007 - 2012)

MAL @ SAMTAMDER

Activo

Pasivo

T
2012

Ventas Utilidad

Y T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

UTILIDAD

311 1 S 1960

0,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTQ
ANUAL EMPRESA
(2011 - 2012)

-13,521 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

18,603 %
CRECIMIENTQ
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

SANTAMDER

182

T
2012

Activo

Pasivo

Ventas Utilidad




AGROVETERINARIA EL GALPOMN S.AS. Informzcién financiera en cifras por millones de pesos

RAZON CORRIENTE 1,83 0,00 0,00

ONES D
LIQUIDEZ

CAPITAL DE TRABAJO

Active Corrisnte - Pasivo Corrents (edfras en millones) T € el Crrtor (AR

RAZ

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 0,0 veces 24,3 veces

Ingresos Operacionzles [/ Activo Towal (veces en el afio) L . Comparia (Afio 20111 Compsfiz (Afn 2012

OMES D

ROTACION ACTIVO CORRIENTE

=3/ Activo Corriznis (veces en el afio) -

0,0 veces 24,3 veces

RAZ
ACTIVIDAD

2 {Afic 2011) Compafiia {Afio 2012)

otal Pasiva Corrients / Pasive 1ota i - e Tl e ol -t

o 2012) Compafiia (Afic 2011) Compafiia (Afio 2012)

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO
6 =l (36) =

,  RAZON DE AUTONOMIA

RAZONES D
ENDEUDAMIENTO

APALANCAMIENTO EXTERNO

Total / Pat o e

APALANCAMIENTO INTERNO

Utilided Neta / Batimenic (36) Bt

) Comrman Ara 20113 Camrman Aro 20
2012) Compariia (Afio 2011 Compafiia (Afio 2012)

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 0,000 % 97,825 %

OMES D

b RENTABILI_DLA_D I*{«I%E}TA DEL ACTIVO ,809 % 0,000 % 97, 325 %

RAZ
RENTABILIDAD

‘ ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO 54,617 % 0,000 % 0, 000 %

MARGEN OPERACIONAL ,000 % 0,000 % -0,519 %

Utilidad Cperadonal / Ingresos Operadionales (%) -

DATOS GENERALES 12 Anos

PROSAP &
MNIT

iV LTDA EDAD DE LA COMPARIIA

M2 ESTABLECIMIENTOS: E

CIRECCION

CL. 35 NC. 21-74 OF. 232 | TELEEONC:

CUIDAD: | BUCARAMAMNGA

ULTIMA RENCVACION: HA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

IMATRICULA M

REPRESEMNTANTE LEGAL: |"-JC_C:. MANUEL AYALA JIMENEZ | STADO ACTUAL CE LA EMPRESA:  |ACTIVC TIPO JURIDICO: | SOC. LIMITADA

ACOGIDO LEY 1429

@hotmail.com MO EMPLEADOS: I:I

E-MAILL:

ACTIVIDADES PROFESIOMAL

SUBSECTOR: ACTIVIDADES

ERINARIAS

TAMAMQ DE LA EMPRESA: MICRO Range getarminado por la ey S0S gis 2004

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 5 ANOS

RENOVACION ANTES DEL 31 DE MARZODE:  2009: SI 2010t NO 2011: NO 2012: MO 2013: NO
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5611,
Ranking D,DDD %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTQ
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

174,867 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

49,826 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

nillenes de pes

@ NACONAL @

Activo  Pasivo  Ventas Ut

PASIVO

0,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA.
(2003 - 2012)

177,364 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

47,891 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

MNTAMDER

VENTAS

0,000 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

0,000 %
CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

@ NAJOMAL

-36,470 %
CRECIMIENTO

TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

20,730 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

MTAMDER

T
2011

Activo

Activo

184

Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millones de

T
2011

Pasivo Ventas Utilidad




VENTAS

0,000 % -36,470 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 20,730 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012) . -

U T T
@ NACIONAL WTANDER 2006 2007 2008 2010

Activo  Pasivo Ventas Ut

financiera en cifras por millones d

UTILIDAD

0,000 % -13.521 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

N D 11960

0,000 % 18,603 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T
@ NACIONAL @ SANTANDER 2011

Y W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millones de

UTILIDAD

0,000 % -13.521 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 18,603 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
@ NACO SANTANDER 2004 2007 2010

Y T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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n financiers en cifras por millones de

Artivo Carriente / Pasivo Corriente -

RAZON CORRIENTE 1 83 0,00 0,00

OMES D

CAPITAL DE TRABAJO

Active Corriente - Pasiva Corments (clfras en millones) -

RAZ
LIQUIDEZ

ROTACION DEL ACTIVO TOTAL

Activo Towzl (veces en el afio) -

RAZ

0,0 veces

Compafiia {Afic 2012)

OMNES D
ACTIVIDAD

RO ACION ACTIVO CORRIENTE

=riiz (veces en el afio) e © Al Tae

Lomgania (Ao £U

ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO

Total Pasivo Corrients / Pasive total (98) -

o | NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 0,000 % 0,000 %
W = Fash Tl el Top Compatia (Ao 2011) Compaiiz (Afio 2012)
g E ) RAZON DE AUTONOMIA 1,00 1,00
rqj ﬂ o Compania (Afio 2011 Compariia (Ano 2012
“2 | APALANCAMIENTO EXTERNO 0,00 0,00
Afeﬁl.ﬂaNCAmlENTO INTERNO 0,00 0,00

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO 4 951 % 0,000 % 0,000 %

= 00 5 del Tector (ARo 2012)  Compad A (4Fo 2011 Comped His (AFo 2012

w2 op 5 del Sector (Afio 2012) Compafiia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)

n B2

Y= b P:EN'ITABILI_DA_D MNETA DEL ACTIVO 1,809 % 0,000 % 0,000 %

g E R | 5] Tep S del Sector (4o 2012) Compafiia (Afic 2011) Compafiia (Afic 2012)

= MARGEN OPERACIONAL 0,000 %
Utilidad Cperadona [/ Ingreses Operacionales (96) I 202 Compafia (Afic 2012)

DATOS GENERALES 1 Ano

AG “"E ZUA
NI

MILOMNGA S.AS. EDAD DE LA COMPARIA

W% ESTABLECIMIENTOS: E

DIRECCICH COMERCIAL:

CL51 26A 06 AP 502 ED QUIRCN | TELEFOMO:

FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRI

MATRICULA MNe: ULTIMA REMOWACION:

| ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:  |ACTIVO PO JURT | SOCIEDADES POR

ACCGIDO LEY

E-MAIL: |A3:Cp__JA‘IA AMILONGA@GMAIL COM M2 ERPLEADOS: I:I

ACTIVIDAD ECONOMICA
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ACTIVO

0,000 % 174,867 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMNUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

n @ NACIONAL @ SANTANDER

Y T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Oy 0,00 0,00

Q F‘j ) ACTVE EOTRTL /RSOl T (Afio 2012) Compafiia (Afio 2011, Compafiia (Afio 2012)

= 2

Rg CAPITAL DE TRABAJO $46.993 $0 $0

5 sivo Corrare (dfras en millones) Top 5 del Sector (Afio 2012) Compafiia (Afio 2011 Compafiia (Afic 2012)

& o ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 0,4 veces 0,0 veces 0,0 veces

95 Ingresos CperacionalesyiActivojlatalveces enlellafio] Top § del Sector (Afio 2012) Comparia {Afic 2011) Comparia [Afic 2012)

2s B : ) )

Q5 ROTACION ACTIVO CORRIENTE .1 veces 0,0 veces 0,0 veces

< Ingresas opsracionales / Adivo Cormaris (veces en el afio) Top 5 del Sector (Afio 2012) Compafiia {Afio 2011) Compafiia {Afio 2012)
ENDEUDAMIENTO A CORTO PLAZO 54,617 % 0,000 %

rrierite / Pasive total (36) Top 5 del Sector (Afic 2012) Compaifiia (Afic 2012)

a NIVEL DE ENDEl{J[}JAMIENTO 63,460 % 0,000 %

; ozl / Activo Total Top S del Sector (ARG 2012 Compafia (Afio 20110 Compaft o
85 Cp J G2l SECTOr (ANC AULE, Lompania (ANg LUl
g : b R._AZON DE AUTONOMIA 0,37 1,00
Ej E ‘e &g Top 5 del Sector (Afic 2012 Compaiiia (Afio 2012
e« % APALANCAMIENTO EXTERNO 74 0,00

A_PALANCAMIEI\_ITO INTERNO 0,58 0,00
RENTABII:IDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 0,000 % 0,000 %
w 2 \iicad bistai{hatiman gl Top 5 del Sector (A0 2012)  Compadiia (Afio 2011) Compafiia (Afic 2012)
g g b P:ENTABILIDAD NETA DEL ACTIVO 1, 809 % 0,000 % 0,000 %
2 .i: i R Top 5 del Sector (4fio 2012) Compafiia (Afio 2011 Compaiiia (Afio 2012)
<5
o MARGEN OPERACIONAL 0,000 % 0,000 % 0,000 %
Utilidza Ceracionsl / Ingresas Operacianales (%) Top 5 del Sector {Afio 2012) Compariia (Afio 2011) Compaiiia (Afio 2012)
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DATOS GENERALES

CLIMICA VETERIMARIA MASCO
3 -7

1 Ano

EDAD DE LA COMPARIA

TABLECIMIEMTOS: I:I

E-MALL: | CLINIC

ACTIVIDAD ECONOMICA

i financiers =n cifrss por millones de o

20 0,000 % 174,867 %
= CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 49,826 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 AMUAL
(2011 - 2012) (2007 - 2012)

@ NACIOMNAL @ SANTAMDER

Y W
Activo  Pasivo Ventas LUkilidad
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CLIMNICAN E__DII\QDI" [ASCOTAS Y MASCOTAS SAS. Informacién finandiera en cifras por millenes de

Oy RAZON CORRlENTE 1,83 0,00
vy Active Corriente / Pasivo Corriente Top 5 del Sector {Afio 2012 Compafiia (Afic 2012
-1 P
™ g CAPITAL DE TRABRJO %0
& ActivaiComentel cmerie(citasenillne=) Top 5 del Sector {4fio 2012) Compafia (Afic 2011) Compafiia (Afic 2012
B o ROTACION DEL ACTIVO TOTAL 0,0 veces 0,0 veces
= rgresos Cpsracionales / ATivo Total (veces en el afio) AN Compafia (Ao 2011) e 1)
z= b T - T TR
Q5 ROTACION ACTIVO CORRIENTE 0,0 veces 0,0 veces
;:g < racionzles [ Activo Correrts (veces en el afio) Top 5 del Sect: Compafiia {Afic 2011 Compafiia {Afio 2012)
ENDEUDAN“ENTO A CORTO PLAZO 0,000 % 0,000 %
o NlVEL DE ENDEUDAMlENTO 0,000 % 0,000 %
= vo Totsl / Activ Too 5 del Secior (Aflo 20121 Comoat a2 (AFc 20117 Comoat a(ARD )
b- 5 Compaiiia (Afio 2011 Compaiiia (Afio 2012
g % b R_._AZON DE AUTONOMlA 0,00 1,00
g E e T Compaiiia (Afio 2012)
= % APALAN(;:AMlENTO EXTERNO 174 0,00 0,00
AP_ALA!\ICAMlENTO INTERNO
RENTA_BlLlDAD DEL PATRIMONIO 4,951 % 0,000 % 0,000 %
w g TR B T (3 Top 5 del Sector {(Afio 2012) Compafia {Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)
g g b RENTABlLlDAD NETA DEL ACTIVO 1,809 % 0,000 % 0,000 %
Ej E Utlidag Neta / Adtivo Tep S del Sector {Afio 2012) Compafia (Afio 2011) Compafiia (Afio 2012)
T,
= MﬁRGEN 0PERAC|ONA|. ) 0, 000 % 0,000 %

GONZALEZ FERREIRA DARWIN ALONSO Infon diera en cifras por millones

DATOS GENERALES 14 Anos

EDAD DE LA COMPARIA

MO ESTABLECIMIENTOS: B

TAMANTE T | TELEFOMO:

FECHA DE EXPE

REPRESEMTANTE LEGAL: | | ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:  |ACTIVO PO JURIDICO: | PERSOMA MATUR

E-MALL: |::Ita-;fc@-w:'“5 .com M@ EMPLE

ACTIVIDAD ECONOMICA

RENCVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: 2009 SI
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NZALEZ F oA J C Inf; ian fi o en cifras por millanas de

26,316 % 18,200 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR.
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

14 3 /2041

EL ]

23,072 % 28,822 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
2011 2012

1 W
Activo  Pasivo  Ventas Utilidad

n finandiera en cifras por millones d

26,316 % 18,200 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

23,072 % 28,822 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TCP 5 ANUAL -
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T T T J T T T
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2008 2009 2010 2011 2012

1 W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millones de

12,259 % 54,415 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

9,434 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
2011 2012

W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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VENTAS

12,259 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

9,434 %
CRECIMIENTQ
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

54,415 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

1,448 %
CRECIMIENTQ
TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

UTILIDAD

13.550,400
%

CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

221,083 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

55,630 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

26,121 %
CRECIMIENTO
TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

0=

* ™ * ™ > -+ * T
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2009 2010 2011 2012
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T T
Activo  Pasivo  Ventas Utilidad

en cifras por millenes de p

T 1
2011 2012

Y W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad




LAMUS RIOS HUGO ALEXANDER

ian finandiera en cifras por millones de pescs

DATOS GENERALE 8 Afos
LAMUS RIOS HUGO ALEXA

CEDULA UDADAR

EDAD DE LA COMPARIA

DE

CIRECCION €Ot

JERCIAL:

CUIDAD: |FLORIDABLAMNCA N® ESTABLECIMIENTOS: B

MATRICULA N2 FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

______ ANTE LEGAL: | | ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:

ACCGIDC

E-MAIL:

hugovet20

ACTIVIDAD ECONOMICA

CIU: 7500

SECTOR: ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIEMTIFICAS Y TECMNICAS
SUBSECTCOR: ACTIVIDADES VETERINARIAS

TAMAFRID DE LA EMPRESA: MICRO Rango setsrminadi por s gy 905 &

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 5 ANOS

REMOVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE:  2009: SI

2011+ ST 2012: SI 2013: SI

Informacién finandera en cifras por millenes de

ACTIVO

4,444 % 18,200 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

15,762 % 28,822 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TCP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
2010 2011

B ———— e ———_———
Activo Pasivo  Ventas Utilidad
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4,444 % 18,200 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

15,762 % 28,822 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
2007 2008

S
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

VENTAS

86,555 % 54,415 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

97,672 % 1,448 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTQ
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

1
2012

W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

VENTAS

86,555 % 54,415 %
CRECIMIENTO CRECIMIEMTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

97,672 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TGP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012) -
-

T T T T
2007 2008 2011 2012

e ————
Clic aqui para ver los ultimos 5 afios | Active  Pasivo  Ventas Utilidad
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17 Anhos

EDAD DE LA COMPARIA

Me ESTABLECIMIENTOS: E

DATOS GENERALES

SALCEDO GOMEZ ANA MARIA

| TeEFono:

FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

TIPC JURIDICC:

| ESTADC ACTUAL DE LA EMPRESA:

N2 EMPLEADCS:

[

anamasalcedo05@hotrmail.com

ACTIVIDAD ECONOMICA

Rango geterminado por i3 gy G905

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 5 ANOS

2008: SI 2010+ SI

RENOVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: : 5] 2012: ST 2013 NO

ACTIVO

3,586 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

11,334 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)
187

ng

18,200 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

28,822 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

ACTIVO

w3 3,586 %

CRECIMIENTO
EMPRESA

(2011 - 2012)

Persanas Maturales

11,334 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA.
(2007 - 2012)

18,200 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

28,822 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

T T
2000 2001

194

T
2002

afios

Activo

T
2007

Activo

T
2011

Pasivo

T T
2008 2009

Pasivo

T
2012

Ventas Utilidad

T T
2010 2011 2012

Ventas Utilidad




n finandiera en cifras por millones d

PASIVO

-100,000 % 3,205 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 30,035 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

1
2010

Activo  Pasivo Ventas Ut

PASIVO

-100,000 % 3,205 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

0,000 % 30,035 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T T T T T T T T
20000 2001 2002 2002 2004 2 06 2007 2009 2010 2011 2012

Y T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

5n financiera en cifras por millones de

VENTAS

-0,337 % 54,415 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

48,529 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
AMUAL EMPRESA. TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

1
2012

1
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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VENTAS

1 2 31 /81732
Ranking '0,337 %
CRECIMIEMTO

EMPRESA
(2011 - 2012)

*ersonas Maturales

48,529 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

54,415 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

1,448 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012)

UTILIDAD

-25,169 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
(2011 - 2012)

64,292 %
CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA
(2007 - 2012)

55,630 %
CRECIMIENTO
TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012)

26,121 %
CRECIMIENTO
TOP 5 ANUAL
(2007 - 20132)

- .
. . - .

T T T T T T T T
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2000 2010 2011 2012

" W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millones de

T 1
2011 2012

W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millones de

UTILIDAD

-25,169 %
CRECIMIENTO
EMPRESA
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Rankin
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DATOS GENERALES 17 Ahos

EDAD DE LA COMPARILA

| TELEFONC:

CUIDAD: | BUCARARAMNGA N® ESTABLECIMIENTOS: B

FECHA DE EXPEDICION DE LA MATRICULA:

| ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA:  |ACTVO TIPO JURIDICO:

ACCGIDO LEY 1

clinicaveterinariareyes @gmail.com | N° EMPLEADOS: D

ACTIVIDAD ECONOMICA

nU: 7500

E-MALL:

SECTOR: ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS Y TECNICAS

L

UBSECTOR: ACTIVIDADES VETERIMARIAS

TAMARNG DE LA EMPRESA: MICRC Sango detsrminadi gor i iy 805 dis 200

COMPORTAMIENTO EN LA RENOVACION ULTIMOS 5 ANOS

RENOWVACION ANTES DEL 31 DE MARZO DE: 2009 SI 2010: Sl 2011: SI 2012: §I 2013: §I

Informacién finandiera en cifras por millones de

826* 61732
Ranking 20,918 % 18,200 %

Personas Naturales CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

14,852 % 28,822 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T )
2011 2012

Y
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

ACTIVO

20,918 % 18,200 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

14,852 % 28,822 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T T T T T T
2003 2004 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

T W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad




en cifras por millones de p

25,664 % 3,205 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

8,664 % 30,035 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T
2011 2012

]
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

PASIVO

25,664 % 3,205 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

8,664 % 30,035 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL

(2007 - 2012) (2007 - 2012) P

T T T T T T T T
2000 2001 2002 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

A ]
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

financiera en cifras por millenes de

VENTAS

-10,571 % 54,415 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR.
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

6,800 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T 1
2011 2012

Activo  Pasivo Ventas Ut
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ciera en cifras por millones d

VENTAS
1428,"61?32

Ranki -10,571 % 54,415 %

Persanas Naturales CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

6,800 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012) o
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W
Activo Pasivo Ventas Utilidad
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UTILIDAD

-19,333 % 55,630 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
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(2011 - 2012) (2011 - 2012)

19,972 % 26,121 %

CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 20132) (2007 - 20132)

Y T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad
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EMPRESA TOP 5 SECTOR
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ANEXO 5. Investigacion de mercados exploratoria

Mercado Potencial

El mercado potencial esta conformado por los hogares de los estratos 3, 4, 5y 6
de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana. De acuerdo con la
informacién obtenida en el informe estadistico realizado por el DANE* y las
proyecciones realizadas por el mismo, se sabe que para el afio 2013 el nimero
total de habitantes en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana es de
1.104.045, del cual es 66,7% reside en estratos 3, 4, 5y 6. De éstos el 64,2% son

mayores de edad, tal como se muestra en el Cuadro 42.

Cuadro 42. Proporciéon de habitantes mayores de edad en los estratos 3,4,5y 6 de

Bucaramanga y su area metropolitana

LUGAR N° DE HABITANTES EN ESTRATO MAYORES DE EDAD (Est.
HABITANTES 3,45Yy6 3,45y 6)
Bucaramanga 526.940 351.469 225.643
Floridablanca 263.951 176.055 113.028
Girén 170.706 113.861 73.099
Piedecuesta 142.448 95.013 60.998
TOTAL 1.104.045 736.398 472.768

Fuente: DANE.

Por otra parte, segun las cifras consolidadas por la Secretaria de Planeacion
Municipal*, la proporcién de miembros por hogar es de 3,6 personas, obteniendo

asi un universo para esta investigacion de 204.555, como lo muestra el Cuadro 43.

48 Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas: Proyecciones de Poblacion

departamentales y municipales por area 2005 - 2020.
** Documento “Expediente Municipal - Revisién Plan de Ordenamiento Territorial 2010 — 2011”
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Cuadro 43. Numero de hogares en estrato 3,4, 5y 6 de Bucaramangay su area

metropolitana

LUGAR HABITANTES (EST. 3,4,5y 6) NUMERO DE HOGARES (EST. 3,4,5Y 6)
Bucaramanga 351.469 97.630
Floridablanca 176.055 48.904
Giron 113.861 31.628
Piedecuesta 95.013 26.392
TOTAL 736.398 204.555

Fuente: Secretaria de Poblaciéon Municipal.

e Caracteristicas de la poblacion

Las caracteristicas de la poblacion seleccionada en la realizacion de la

investigacién de mercados exploratoria se resumen en el Cuadro 44.

Cuadro 44. Caracteristicas de la poblacién encuestada

CARACTERISTICAS DE LA POBLACION ENCUESTADA
DESCRIPCION Personas mayores edad
ESTRATO 3,45Yy6.
LUGAR Bucaramanga, Floridablanca, Girén y Piedecuesta.
SELECCION DE LA Seleccidn aleatoria de habitantes de la ciudad de Bucaramanga
MUESTRA y su area metropolitana.

Fuente: Elaboracion propia.

e Proceso muestral

Partiendo del total de la poblacion del mercado potencial correspondiente a
204.555 habitantes, para esta investigacion se realizO un muestreo aleatorio

simple y el tamafio de la muestra se determino con el siguiente procedimiento:

e Célculo de muestra para poblaciones infinitas.

7%+ 52
Moo=



Dénde:

Z? es el area bajo la curva normal para un nivel de confianza del 95%.
S? corresponde a la probabilidad de éxito por probabilidad de fracaso, las cuales
para estos casos se considera conveniente evaluarlas en 0,5.

e? es el error estimado considerado en este caso de un 5%.

1,967 (0.5%0.5)

ng = 0,052 384,16

Correccién de la muestra para poblaciones finitas

Ju=y
+
=5

Dénde:

N es el tamafio de la poblacion total

_ 38416 383,439888 ~ 384
n= W - ’ -

204.555

La investigacidn exploratoria se realiz6 tomando un 25% de la muestra calculada
por analogia de 15%n =< n, < 25%n, es decir, se realizaron 96 encuestas en

Bucaramanga y su area metropolitana, tal y como lo muestra el Cuadro 45.

202



Cuadro 45. Encuestas realizadas por seccién

NUMERO DE NUMERO DE
SECCION POBLACION PROPORCION | ENCUESTAS ENCUESTAS
TOTALES (NT) | REALIZADAS (25%NT)

Bucaramanga 97630 47.73% 183 46
Floridablanca 48904 23.91% 92 23
Giron 31628 15.46% 59 15
Piedecuesta 26392 12.90% 50 12
TOTAL 204555 100.00% 384 96

e Disefio del cuestionario

Se disefié un cuestionario aplicable a personas mayores de edad de los estratos

3, 4, 5y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana:

Nombre:

Edad:

Direccién:

Estrato: _
Correo electrénico:

Cordial saludo: En procura de obtener informacién para brindar una mejor calidad de vida a su
mascota, realizamos esta encuesta para lo cual pedimos que sus respuestas sean sinceras.
Gracias de antemano por su tiempo.

1. ¢Cuantas personas conforman su hogar?

2. ¢Cuantos de ellos son mayores de edad?

3. Conrespecto a mascotas en su hogar, usted:
a. Hatenido y no tiene
b. Tiene
c. Definitivamente no tendra en el futuro

Si su respuesta es C, conteste la siguiente pregunta. De lo contrario, siga con la pregunta 6.

4. ¢Por qué no tiene y/o no tendria mascota en el futuro?
a. No dispone el suficiente espacio para tenerlo
b. Por los gastos propios de la mascota
c. No dispone tiempo para dedicarle a la mascota
d. No le gustan o no puede tenerla

203



Si su respuesta es A, conteste la siguiente pregunta. De lo contrario, siga con la pregunta 6.

5. Si hubiese alguien que le disefiara un lugar para su mascota acorde con el espacio de su
apartamento o casa, usted:
a. Consideraria la opcion de tener mascota
b. No estaria interesado en este servicio
c. Definitivamente no tendria mascota

Si su respuesta es B 0 C, la encuesta ha finalizado, gracias por su colaboracién. De lo contrario, si
Su respuesta es A, contindie con la pregunta 24.

6. ¢Como ve o veia usted a la mascota en su casa?
Para que jueguen los nifios

Para cuidar la casa

Como compafiia

Importante

Miembro de la familia

Indiferente

~poooTw

7. Como usted conoce a los miembros de su familia, cuantos de ellos irian en cada opcion de
acuerdo a cémo ven o veian a la mascota:
a. Para que jueguen los nifios b. Para cuidar la casa c. Como compafia

d. Importante e. Miembro de la familia f. Indiferente

8. Cuando contratan algun servicio para su mascota, Usted lo contrata por:
a. Por salud para su mascota
b. Para entretenerlo
c. Paradivertirlo
d. Para educarlo

9. Cuando su mascota destruye los elementos de entretenimiento o de confort, usted:
a. Lorenueva
b. Lo arregla
c. Vuelve ylo compra
d. No le vuelve a comprar

10. Si su mascota se enferma gravemente, usted:
a. Lalleva al veterinario
b. Invierte la cantidad de dinero necesaria
c. Invierte una cantidad de dinero limitada
d. Decide sacrificarlo

11. ¢Como es el servicio que le prestan a su mascota cuando se enferma?

a. Van asucasa
b. Inmediato

c. Cbébmodo

d. Incomodo

e. Demorado
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. Para usted, ¢ qué tan importante es la recreacion de su mascota?
Muy importante

Importante

Poco importante

Nada importante

Indiferente

®aoow

. ¢ Qué hace usted para entretener a su mascota?
a. Comprarle juguetes

b. Jugar con él

c. Sacarlo ajugar al parque

d. Llevarlo a caminar

. ¢Qué hace usted para educar a su mascota?

a. Pagar un entrenador

b. Castigarlo cuando hace algo malo
c. Llevarlo a clases

d. Nada

. ¢ Cuanto dinero de su presupuesto mensual destina para educar a su mascota?
Nada

Menos de $100.000

Entre $100.000 y $ 200.000

Entre $200.000 y $ 300.000

Mas de $300.000

Paoow

. ¢ Cuanto de sus ingresos esta destinado al cuidado de la mascota?
a. Nada

b. Menos de $100.000

c. Entre $100.000 y $ 200.000
d. Entre $200.000 y $ 300.000
e. Mas de $300.000

. ¢Cuanto de su presupuesto esta destinado a la recreacién (entrenamiento) de su
mascota?

Nada

Menos de $100.000

Entre $100.000 y $ 200.000

Entre $200.000 y $ 300.000

Més de $300.000

P20 T

. ¢Dispone de un lugar especifico para que su mascota juegue?

a. Si

b. No
. ¢Su mascota tiene algun espacio dentro de su hogar establecido para la recreacién?

a. Si

b. No
. ¢Dispone de un lugar especifico para que su mascota realice sus necesidades
fisiologicas?

a. Si

b. No
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21. ¢Sus viajes estan condicionados a si puede viajar con su mascota?
a. Si
b. No

22. ¢D06nde deja su mascota cuando viaja?
En la casa con alguien
Con algun familiar

Con algln conocido

En una guarderia

Lo lleva con usted

Popow

23. ¢COmo hace para alimentar su mascota cuando esta de viaje?
a. Deja a alguien encargado
b. Deja mucha comida servida
c. Ultiliza un dispensador

24. ¢Qué servicios conoce exclusivos para las mascotas?
Veterinaria

Peluqueria

Spa

Disefio de espacios

Entrenamiento

Escuela

Dia de campo

Guarderia

S@mpanoTy

25. ¢ Como considera el costo de los servicios disponibles para las mascotas?
a. Coherente
b. Asequible
c. Costoso
d. Muy costoso

26. ¢ Estaria dispuesto a compartir su espacio con la mascota?
a. Si
b. No

27. ¢Conoce usted alguien que ofrezca el servicio de disefiar un &rea dedicada
exclusivamente a su mascota?
a. Si
b. No

28. ¢ Estaria dispuesto a destinar un area especifica del hogar para su mascota?
Si, para mejorar la calidad de vida de la mascota

Si, por imagen

Si, por envidia

No, por presupuesto

No, definitivamente no me interesa

caoow

Si su respuesta es d 0 e. NO, la encuesta ha finalizado, gracias por su colaboracion.
De lo contrario, continlie con la siguiente pregunta.
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29. ¢En qué lugar estaria dispuesto a ubicar esta area?
Estudio

Terraza

Sala

Patio

Comedor

Debajo de la escalera
Altillo

Garaje

Alguna habitacion
Salade TV

TTSe@TeooTe

30. ¢Qué tan importante es para usted que esta area destinada exclusivamente a su mascota
esté acorde con la decoracion de su hogar?

Muy Importante

Importante

Poco importante

Nada importante

Indiferente

caoow

31. ¢Cuanta area esta dispuesto a designar para su mascota?
a. Menoralm2

b. Entrely2m2
c. Entre2y5 m2
d. Entre5y 10 m2
e. Mayora 10 m2

32. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en la adecuacion de esta area?
a. Menor a $50.000

b. Entre $50.000 y $100.000
c. Entre $100.000 y $250.000
d. Entre $250.000 y $500.000
e. Mas de $500.0000

33. ¢ Cuantas personas estarian dispuestas a aportar monetariamente en esta inversion?

a 1
b. 2
c. 3
d 4
e. Masde4

34. ¢ Cudl seria su principal motivacion para contratar un servicio de disefio del espacio de su
mascota?
a. Mejorar la calidad de vida de la mascota
b. Porimagen
C. Por envidia

iGracias por su colaboracion!
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e Trabajo de campo

La recoleccion de la informacion se realizé por medio del cuestionario previamente
disefiado el cual se aplico de forma directa por los integrantes del proyecto. El

trabajo de campo fue realizado en los lugares que se enuncian en el Cuadro 46.

Cuadro 46. Trabajo de campo investigacion exploratoria

MUNICIPIO LUGAR
CC Cabecera Cuarta Etapa
CC La Quinta
CC Megamall
BUCARAMANGA CC EI Cacique

Parque San Pio

Parque de los Nifios

Parque las Palmas
CC La Florida

CC Parque Caracoli
FLORIDABLANCA

CC Canaveral

Parque principal Floridablanca
Supermercado METRO

GIRON

Parque Las Nieves

Supermercado EXITO

PIEDECUESTA

Parque principal Piedecuesta

Adicionalmente, el plan de trabajo de campo para la aplicacion de las encuestas

correspondientes a la investigacion exploratoria se presenta en el Cuadro 47.

Cuadro 47. Plan de trabajo de campo investigacidén exploratoria

ENCUESTADOR FECHA DIA LUGAR HORA
26/07/13 | Vi CC Cabecera 4ta etapa 4-5 P.m.
lernes CC La Quinta 5-6 P.m.
27/07/13 | sabad Parque de los Nifios 5-6 P.m.
Adriana Milena Pinto Sanchez abado CC Megamall 6-8 P.m.
CC La Florida 12-1:30 P.m.
28/07/13 | Domingo CC Parque Caracoli 3-4 P.m.
CC Cafiaveral 4-5 P.m.
. Parque Las Palmas 5-6 P.m.
26/07/1 \Y
6/07/13 lernes Parque San Pio 6-7 P.m.
CC El Cacique 12-1:30 P.m.
2 1 3
7/07/13 | Sabado Parque principal Florida 5-6 P.m.
César Fabian Ochoa Nova Supermercado METRO Girén 3-4 P.m.
Parque Las Nieves 4-5P.m.
28/07/13 | Domingo | Supermercado EXITO P/cuesta 5:3;);:3:30
6:30-7:30
Parque principal Piedecuesta Pm
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e Ficha Técnica

La ficha técnica correspondiente a la investigacion de mercados exploratoria se

presenta en el Cuadro 48.

Cuadro 48. Ficha técnica de la investigacion de mercados exploratoria

Tipo de investigacion

Exploratoria, con la cual se busca determinar la potencialidad

de la demanda

Método de lainvestigacién

Analisis y Sintesis

Fuentes de informacién

Fuente Primaria: disefio y aplicacion de cuestionario dirigido
a personas mayores de 18 afios residentes en los estratos 3,

4,5y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana.

Técnicas para larecoleccién de

lainformacion

Encuesta

Instrumento

Cuestionario de preguntas de seleccion multiple con Unica

respuesta y con multiple respuesta.

Modo de Aplicacion

Directo: realizada por los integrantes del proyecto.

Poblacién

Segun las cifras consolidadas por la Secretaria de
Planeacién Municipal, se obtiene un universo para esta
investigacién de 204.555 hogares en los estratos 3, 4,5y 6

de Bucaramanga y su area metropolitana.

Marco Muestral

Hogares de clase media-alta y alta que habitan en los

estratos 3, 4, 5y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana.

Alcance Bucaramanga y su area metropolitana.
Tiempo Julio de 2013
Adriana Milena Pinto Sanchez
Encuestador

Cesar Fabian Ochoa Nova

e Tabulacion,

procesamiento de la

informacion 'y resultados de la

investigacion de mercados exploratoria

Luego de disefiada la encuesta, se aplico a la poblacion seleccionada en los

lugares especificados y se procedié a tabular y procesar la informacién. Las

gréficas de los resultados se presentan a continuacion:
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Gréfica 11. Respecto a mascotas en el hogar

Pregunta No. 3

™ a. Ha tenido y no tiene
m b. Tiene

m c. Definitivamente no
tendra

Grafica 12. ¢Por qué no tiene y/o no tendria mascota en el futuro?

Pregunta No. 4

M a. No dispone de espacio
suficiente

M b. Por los gastos

m c. No dispone de tiempo

m d. No le gustan o no
puede tenerla

Grafica 13. Si hubiese alguien que le disefiara un lugar para su mascota acorde con el
espacio del hogar, usted

Pregunta No. 5

H a. Consideraria la opcion
de tener mascota

m b. No estaria interesado

m c. Definitivamente no
tendria mascota
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Gréfica 14. ¢ Cémo ve o veia usted a la mascota en su casa?

2%

Pregunta No. 6

0% 394

® a. Para que jueguen los
nifios

M b. Para cuidar la casa

m c. Como compaiiia

m d. Importante

® e. Miembro de la familia

m f. Indiferente

Gréfica 15. ¢Cémo ve cada miembro de la familia a la mascota?

5%

Pregunta No. 7

M a. Para que jueguen los
nifios

M b. Para cuidar la casa

® c. Como compaifiia

B d. Importante

me. Miembro de la familia

m f. Indiferente

Gréfica 16. ¢ Por qué contrata los servicios para la mascota?

Pregunta No. 8

M a. Por salud a su mascota
m b. Para entretenerio
m c. Para divertirlo

m d. Para educarlo
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Grafica 17. ¢Qué hace cuando la mascota destruye los elementos de entretenimiento o de
confort?

Pregunta No. 9

M a. Lorenueva
mb. Lo arregla
m c. Vuelve y lo compra

md. No le vuelve a comprar

Gréfica 18. ¢ Qué hace cuando la mascota se enferma gravemente?

Pregunta No. 10

1%
M a. La lleva al veterinario

® b. Invierte la cantidad de
dinero necesaria

m c. Invierte una cantidad
de dinero limitada

m d. Decide sacrificarlo

Grafica 19. ;Como es el servicio que le prestan a la mascota cuando se enferma?

Pregunta No. 11
3%

M a. Van a su casa
M b. Inmediato

m c. Comodo

m d. Incomodo

® e. Demorado
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Grafica 20. ¢Qué tan importante es la recreacion de la mascota?

Pregunta No. 12

0% 2%

M a. Muy importante
M b. Importante

W c. Poco Importante
M d. Nada Importante

M e. Indiferente

Grafica 21. Servicios exclusivos para las mascotas

Pregunta No. 24

=8

Gréfica 22. ¢ Cédmo considera el costo de los servicios disponibles para las mascotas?

M a. Veterinaria

m b. Peluqueria

W c. Spa

M d. Disefio de espacios
H e. Entrenamiento

m f. Escuela

= g. Dia de campo

= h. Guarderia

Pregunta No. 25

M a. Coherente
m b. Asequible
m c. Costoso

M d. Muy costoso
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Grafica 23. (Qué hace para entretener a la mascota?

Pregunta No. 13

M a. Comprarle juguetes
m b. Jugar con él
m c. Sacarlo a jugar al

parque

B d. Llevarlo a caminar

Gréfica 24. ;Dénde deja la mascota cuando viaja?

Pregunta No. 22

M 3. En la casa con alguien
H b. Con algun familiar

® c. Con algun conocido

B d. En una guarderia

M e. Lo lleva con usted

Grafica 25. ¢ CoOmo alimenta la mascota cuando viaja?

Pregunta No. 23

6% 1%
M 3. Deja a alguien
encargado

M b. Deja mucha comida
servida

M c. Utiliza un dispensador
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Grafica 26. ¢ Qué hace para educar a la mascota?

Pregunta No. 14
4%
M a. Pagar un entrenador
' m b. Castigarlo cuando hace
algo malo

m c. Llevarlo a clases

| d. Nada

Grafica 27. ¢Dispone de un lugar especifico para que la mascota juegue?

Pregunta No. 18

M a.Si

mb. No

Gréfica 28. ¢ Tiene la mascota un lugar especifico para la recreacién?

Pregunta No. 19

MWa.Si

mb. No
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Grafica 29. ¢Dispone de un lugar especifico para que la mascota realice sus necesidades
fisiologicas?

Pregunta No. 20

ma Si

mb. No

Grafica 30. ¢ Sus viajes estan condicionados a si puede viajar con la mascota?

Pregunta No. 21

W a.Si

m b. No

Grafica 31. ¢ Estaria dispuesto a compartir su espacio con la mascota?

Pregunta No. 26

ma.Si

mb. No
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Grafica 32. ¢ Cuanto del presupuesto mensual destina para educar a la mascota?

Pregunta No. 15

M a. Nada
79 1% 5%

m b. Menos de $100.000

m c. Entre $100.000 y
$200.000

m d. Entre $200.000 y
$300.000

M e. M3s de $300.000

Grafica 33. ¢ Cuanto de los ingresos esta destinado al cuidado de la mascota?

Pregunta No. 16

M a. Nada

3%
‘ ’ M b. Menos de $100.000
W c. Entre $100.000 y
$200.000
M d. Entre $200.000y
$300.000

me. Mas de $300.000

Gréfica 34. ¢ Cuanto del presupuesto esta destinado a la recreacién de la mascota?

Pregunta No. 17

1% 1% M a. Nada
M b. Menos de $100.000

m c. Entre $100.000 y
$200.000

M d. Entre $200.000 y
$300.000

® e. Mas de $300.000
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Grafica 35. ¢ Conoce alguien que disefie espacios para mascotas?

Pregunta No. 27

0%

ma.Si

H b. No

Grafica 36. ¢ Estaria dispuesto a destinar un area especifica del hogar para la mascota?

Pregunta No. 28

M a. Si, para mejorar la
calidad de vida

0%
2%

M b. Si, por imagen

= c. Si, por envidia

m d. No, por presupuesto

® e. No, definitivamente no
me interesa

Grafica 37. Motivacion para contratar un servicio de disefio de espacios para mascotas

Pregunta No. 34

3B%

M a. Mejorar la calidad de
vida de la mascota

H b. Imagen

= c. Envidia
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Gréfica 38. ¢ En qué lugar estaria dispuesto a ubicar el area para la mascota?

Pregunta No. 29

41

Grafica 39. ¢ Qué tan importante es que el espacio de la mascota esté acorde con la
decoracion del hogar?

Pregunta No. 30

4% 4%

M a. Muy importante

M b. Importante

= c. Poco importante
M d. Nada importante

W e. Indiferente

Gréfica 40. ¢ Cuanta area esta dispuesto a designar para la mascota?

Pregunta No. 31

1%

Ha. Menoralm2
Hb.Entrely2m2
mc.Entre 2y 5m2
md. Entre 5y 10 m2

me. Mayoral0m2

219



Grafica 41. ¢ Cuanto esta dispuesto a invertir en la adecuacion del area para la mascota?

Pregunta No. 32

4% M a. Menor a $50.000

m b. Entre $50.000 y
$100.000

M c. Entre $100.000 y
$250.000

m d. Entre $250.000 y
$500.000

M e. Mas de $500.000

Grafica 42. ¢ Cuantas personas estarian dispuestas a aportar monetariamente en la
inversion?

Pregunta No. 33

3%

ma.l
mb.2
mc. 3
md. 4
Be Masde4
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ANEXO 6. Segmentaciéon del mercado

GEOGRAFICOS

Region

Bucaramanga, departamento de

Santander, Colombia

Tamafio de la poblacion mayores de

472.768 habitantes de Bucaramanga y

18 afios su area metropolitana, mayores de edad,
residentes en los estratos 3,4,5y 6
Clima No aplica
Urbana-Rural Urbana

DEMOGRAFICOS

Ingreso

Mayor a 2 SMMLV

Ciclo de vida familiar

No aplica

Edad 18 afios en adelante
Género No aplica
Escolaridad No aplica
Ocupacion No aplica
Religion No aplica
Origen étnico No aplica

Clase social

Media-alta, alta

PSICOLOGICOS

Personalidad

Amante de los animales

Estilo de vida Contemporaneo, vanguardista y
moderno
CONDUCTUALES

Beneficios deseados Mejorar la calidad de vida de las

mascotas

Tasa de uso

Usuario con periodicidad constante
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ANEXO 7. Encuesta investigacion de mercados concluyente

Nombre:
Edad:

Direccion:

Estrato:

Correo electrénico:

Cordial saludo: En procura de obtener informacion para brindar una mejor
calidad de vida a su mascota, realizamos esta encuesta para lo cual pedimos

gue sus respuestas sean sinceras. Gracias de antemano por su tiempo.

1. ¢ Cuantas personas conforman su hogar?

2. ¢ Cuantos de ellos son mayores de edad?

3. ¢ En su casa tiene mascota?
a. Hatenido y no tiene
b. Tiene

c. Definitivamente no tendra en el futuro

Si su respuesta es C, conteste la siguiente pregunta. De lo contrario, siga con la

pregunta 6.

4. ¢Por qué no tiene y/o no tendria mascota en el futuro?
a. No dispone el suficiente espacio para tenerlo

b. Por los gastos propios de la mascota
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C.
d.

No dispone tiempo para dedicarle a la mascota
No le gustan o no puede tenerla

Si su respuesta es A, conteste la siguiente pregunta. Si es B o C, siga con la

pregunta 45. Si es la D, la encuesta ha finalizado, gracias por su colaboracion.

5. Si hubiese alguien que le disefiara un lugar para su mascota acorde con el

espacio de su apartamento o casa, usted:

a.
b.
C.
d.

Consideraria la opcion de tener mascota
No estaria interesado en este servicio
Definitivamente no tendria mascota

Tendria en cuenta el costo

Si su respuesta es B o C, la encuesta ha finalizado, gracias por su colaboracion.

De lo contrario, si su respuesta es A o D, continGe con la pregunta 45.

6. ¢ Qué tipo de mascota tiene?

a.

b
C.
d.
e

Perro
Gato
Roedor
Pez

Ave

7. ¢ Como ve o veia usted a la mascota en su casa?

a.

-~ o o o0 T

Para que jueguen los nifios
Para cuidar la casa

Como compaiiia
Importante

Miembro de la familia
Indiferente
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8. Cuando contratan algun servicio para su mascota, Usted lo contrata por:
a. Por salud para su mascota
b. Para entretenerlo
c. Para divertirlo
d

Para educarlo

9. Cuando su mascota destruye los elementos de entretenimiento o de confort,
usted
a. Lorenueva
b. Lo arregla
c. Vuelve ylo compra
d

No le vuelve a comprar

10. Cuando tiene la necesidad de adquirir servicios veterinarios, usted va a:
a. Allugar al que habitualmente va
b. Al primero que encuentra
c. Al més reconocido (famoso)
d. Al que mas recuerda
e

Al més cercano

11. Si su mascota se enferma gravemente, usted:
a. Lalleva al veterinario e invierte la cantidad de dinero necesaria
b. Lalleva al veterinario e invierte una cantidad de dinero limitada
c. Decide sacrificarlo

d. No hace nada al respecto

12. Si su mascota sufre una enfermedad que requiere controles, terapia continua
y/o examenes permanentes:
a. Usted mismo haria el procedimiento

b. Contrataria a alguien a domicilio
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c. Llevaria diariamente a la mascota a la terapia
d. Contrataria a alguien que recogiera y llevara la mascota al sitio

e. No lo haria

13. Si su mascota requiere una intervencion quirargica vital, usted:
a. Estaria dispuesto a cubrir los gastos que fueran necesarios
b. Lo entrega en adopcion
c. Le practica la eutanasia

d. Adquiere un seguro

14. Si su mascota presenta una enfermedad terminal, usted:
a. Le brinda la mayor comodidad y el mejor servicio mientras viva
b. No haria nada
c. Le practica la eutanasia

d. Utilizaria un seguro adquirido con anterioridad

15. ¢Es usted consciente del riesgo que corre la mascota al tener que trasladarse
de un sitio a otro a recibir diferentes procedimientos?
a. Si
b. No

16. ¢ Como es el servicio que le prestan a su mascota cuando se enferma?
a. Van a su casa
b. Lo transportan

c. Usted lallevay larecoge

17. ¢Qué tan eficiente es el servicio que le prestan a su mascota?
a. Muy eficiente
b. Eficiente

c. Normal
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d. Demorado
e. Muy demorado

18. ;,Como es el establecimiento donde le ofrecen servicios veterinarios a su
mascota?
a. Muy cémodo
b. Cémodo
c. Normal
d. Incomodo
e. Muy incomodo

19. ;Qué tan higiénico es el establecimiento donde le ofrecen servicios
veterinarios a su mascota?
a. Muy higiénico
b. Higiénico
c. Normal
d. Poco higiénico (desaseado)
e. Nada higiénico

20. Para usted, ¢ qué tan importante es la recreacién de su mascota?
Muy importante

Importante

Poco importante

Nada importante

® o 6 T o

Indiferente

21. ¢Qué hace usted para entretener a su mascota?
a. Comprarle juguetes
b. Jugar con él

c. Sacarlo a jugar al parque
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d. Llevarlo a caminar

e. Nada

22. ¢Qué hace usted para educar a su mascota?
a. Pagar un entrenador
b. Castigarlo cuando hace algo malo
c. Llevarlo a clases
d. Nada

23. ¢Cuanto dinero de su presupuesto mensual destina para educar a su
mascota?
a. Nada
b. Menos de $100.000
c. Entre $100.000 y $ 200.000
d. Entre $200.000 y $ 300.000
e. Mas de $300.000

24. ¢Cuanto de sus ingresos mensuales esta destinado al cuidado de la mascota?
a. Nada
b. Menos de $100.000
c. Entre $100.000 y $ 200.000
d. Entre $200.000 y $ 300.000
e. Mas de $300.000

25. ¢Cuanto de su presupuesto mensual esta destinado a la recreacion
(entrenamiento) de su mascota?
a. Nada
b. Menos de $100.000
c. Entre $100.000 y $ 200.000
d. Entre $200.000 y $ 300.000
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e. Mas de $300.000

26. ¢ Dispone de un lugar especifico dentro de su hogar para que su mascota
juegue?
a. Si
b. No

27. ¢Su mascota tiene algun espacio dentro de su hogar establecido para la
recreacion?
a. Si
b. No

28. ¢ Dispone de un lugar especifico para que su mascota realice sus necesidades
fisiologicas?
a. Si
b. No

29. ¢ Sus viajes estan condicionados a si puede viajar con su mascota?
a. Siempre

b. Casi siempre

c. Algunas veces

d. Casinunca

e

Nunca

30. ¢ Donde deja su mascota cuando viaja?
a. Enla casa con alguien
b. Con algun familiar
c. Con algun conocido
d. En una guarderia
e

Lo lleva con usted
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31. ¢Cbomo hace para alimentar su mascota cuando esta de viaje?
a. Deja a alguien encargado
b. Deja mucha comida servida

c. Utiliza un dispensador

32. Califique de 1 a 5 los elementos que mas compra para su mascota, siendo 5 el
que MAS compre y 1 el que MENOS compre.
a. Alimento
b. Juguetes
c. Collares
d. Ropa
e

. Camas

33. ¢ Como paga los accesorios y/o servicios de su mascota?
. Tarjeta de crédito
. Tarjeta débito

a
b

c. Efectivo
d. Cupo crédito
e

. Crédito rotativo

34. ¢ Para qué compra generalmente accesorios de mascotas?
Para un obsequio
Para mantener activo el inventario de la mascota

Para renovar lo que destruye

o o o

Sin motivo especifico

35. ¢ Para quién compra accesorios para mascotas?
a. Para su mascota
b. Para la mascota de sus hijos

c. Parala mascota de algun conocido
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d. No compra accesorios

36. ¢Qué es lo primero que mira en el momento de comprar accesorios para su
mascota?
Disefio

Textura

a.
b
c. Exclusividad
d. Acabados
e. Comodidad
f. Higiene y salud
37. ¢Qué caracteristica le parece mas importante al momento de comprar
accesorios para su mascota?
a. Precio
b. Marca
c. Disponibilidad en el mercado
d

Garantia

38. (,Como determina la CALIDAD de los accesorios para mascotas en el
momento de comprarlos?
Por los acabados

Por la garantia

Por la marca

a.
b

c. Por los materiales
d

e. Por el origen

f.

No lo tengo en cuenta

39. En el lugar donde compra los accesorios para mascotas regularmente
encuentra:

a. Diversidad de accesorios y disefios
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b. Diversidad de accesorios y pocos disefios
c. Diversidad de disefios y pocos accesorios

d. Pocos disefos y pocos accesorios

40. ¢Encuentra en el mercado varias opciones en cuanto a accesorios para
mascotas?
a. Siempre
b. Casi siempre
c. Algunas veces
d. Casinunca
e

Nunca

41. ¢En qué lugar adquiere accesorios para mascotas de mayor calidad?
a. Veterinaria

Web

Almacén de cadena

Tienda para mascotas

Catélogo

-~ o o 0 T

Supermercado

42. ¢ Por qué razébn compra accesorios para su mascota?
a. Comodidad de la mascota
b. Comodidad de la familia
c. Seguridad
d

Requerimientos del lugar donde vive

43. ¢Cada cuanto compra elementos adicionales para su mascota? (juguetes,
accesorios, snacks, etc.)
a. Semanalmente

b. Quincenalmente
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Mensualmente
Cada vez que lo necesita

Cada vez que va de compras

-~ ® o o

Nunca

44. ¢ Cuéanto devenga actualmente?
a. Entre1y 3 SMMLV
b. Entre 4y 6 SMMLV
c. Entre 7y 10 SMMLV
d. Més de 10 SMMLV
e

. No devengo

45. ¢ Qué servicios conoce exclusivos para las mascotas?
a. Veterinaria

Peluqueria

Spa

Disefio de espacios

Entrenamiento

-~ o o 0 T

Escuela

Dia de campo

> @

Guarderia

46. ¢ Cual de los siguientes servicios ESPECIALIZADOS conoce para mascotas?
a. Rayos X

Ecografias

Manejo de embarazos

Asistencia al parto

Tratamiento fisioterapéutico

-~ o o o0 T

UCI (unidad de cuidados intensivos)

Aseguradora de mascotas (EPS)

Q@
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47. ¢ Cémo considera el costo de los servicios disponibles para las mascotas?
a. Muy costoso
b. Costoso
c. Normal
d. Econdmico
e

Muy econémico

48. ¢ Cual(es) de los siguientes espacios estaria dispuesto a compartir con una
mascota?

Estudio

Terraza

Sala

Patio

Comedor

-~ ® a0 T p

Debajo de la escalera
Altillo

Garaje

= «Q

Alguna habitacién
j. SaladeTV
k. Ninguno

49. ¢Como contactaria usted a alguien que ofrezca el servicio de disefar un
espacio exclusivo para mascotas?
a. Lo buscaria por internet
b. Haria un contacto internacional
c. No conozco ese servicio
d

Lo haria yo mismo

50. ¢Alguna vez ha contratado servicios de disefio de espacios para mascotas?

a. Siempre
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Casi siempre
Algunas veces

Casi nunca

© 2 o o

Nunca

51. ¢ Estaria dispuesto a destinar un area especifica del hogar para una mascota?
a. Si, para mejorar la calidad de vida de la mascota
b. Si, porimagen
c. Si, por envidia
d. No, por presupuesto
e

No, definitivamente no me interesa

Si su respuesta es d o e. NO, la encuesta ha finalizado, gracias por su
colaboracion.

De lo contrario, contindie con la siguiente pregunta.

52. ¢ En qué lugar estaria dispuesto a ubicar esta area?
a. Estudio

Terraza

Sala

Patio

Comedor

-~ o o 0o o

Debajo de la escalera
Altillo

Garaje

= «Q

Alguna habitacion
j. SaladeTV

53. ¢Qué tan importante es para usted que esta area destinada a su mascota sea

de disefio exclusivo de acuerdo con sus gustos y especificaciones?
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Muy Importante
Importante
Poco importante

Nada importante

® 2 6o T o

Indiferente

54. ¢ Estaria dispuesto a pagar mas dinero por un disefio que sea exclusivo y
novedoso?
a. Si
b. No

55. ¢ Cuanta area estaria dispuesto a designar para la mascota?
a. Menoralm2
b. Entrely2m2
c. Entre2y5 m2
d. Entre 5y 10 m2
e. Mayora 10 m2

56. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en la adecuacién de esta area?
a. Menor a $50.000
b. Entre $50.000 y $100.000

Entre $100.000 y $250.000

Entre $250.000 y $500.000

Mas de $500.0000

© o o

57. ¢Cuantas personas estarian dispuestas a aportar monetariamente en esta
inversion?
a. 1
b. 2
c. 3
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d. 4
e. Masde 4

58. Para usted en una empresa que disefie espacios para mascotas, ¢ qué seria lo
mas importante?
Disponibilidad del disefiador

Inventario de los articulos

a.
b
c. Facilidad de desplazamiento
d. Mantenimiento constante

e. Reparacion

f.

Versatilidad en el disefo

59. ¢Como le gustaria que fueran los elementos utilizados por el disefiador?
a. Importados
b. De origen nacional

c. Mixtos

60. ¢En qué Ilugar de la ciudad le gustaria que estuviese ubicado el
establecimiento comercial de la empresa de disefio de espacios para
mascotas?

a. Oriente

b. Centro

c. Sur

d. Norte

e

. Occidente

61. ¢ En qué horario de atencion le gustaria que funcionara esta empresa?
a. 8 HRS - 18 HRS Jornada continua
b. 24 HRS
c. 8HRS-12 HRSy 14 HRS — 18 HRS
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62. ¢ Como le gustaria que fuera el disefio del espacio exclusivo para la mascota?
a. Modular (que se pueda modificar)

b. Permanente

63. ¢Qué tan importante es para usted que este disefio sea acorde con cada
temporada del afio? (navidad, amor y amistad, Halloween, etc.)
a. Muy importante
b. Importante
c. Poco importante
d. Nada importante
e

Indiferente

64. ¢En funcién de qué le gustaria que disefiaran el espacio para la mascota?
a. Del espacio disponible en su casa
b. De los habitos de la mascota
c. Del tamafio de la mascota
d. Del tiempo que comparte la mascota con la familia

65. Luego de tener un espacio disefiado para la mascota, ¢donde compraria los
elementos necesarios para montar dicho espacio?
a. Los importaria
b. Los haria usted mismo
c. Los compraria en una tienda de articulos para mascotas
d

Contrataria un centro especializado

66. ¢ En donde adquiere articulos de decoracion para mascotas mas novedosos?
a. Almacenes de cadena
b. Catalogos

c. Péaginas web
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d. Veterinaria-Tienda de mascotas

67. Para usted, ¢,Cual es el mejor centro veterinario?

68. ¢ Por qué considera que este centro veterinario es el mejor?
a. Por la cantidad de servicios

Prontitud

Costo

Calidad profesional

Ubicacion

-~ o o 0o o

Equipos

69. ¢Por qué medio ha conocido la existencia de este establecimiento? Elija

maximo dos opciones

a. Volantes

b. Cufa radial

c. Aviso publicitario en un periddico

d. Pendones

e. Vallas publicitarias

f. Afiches

g. Aviso publicitario en directorio telefénico
h. Recomendacion de un conocido

Aviso publicitario en internet

j. Redes sociales

70. ¢ Esta publicidad lo llevo a adquirir el servicio?
a. Si
b. No

71. ¢ Cual medio publicitario causa mayor impacto en usted?

a. Volantes
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Cufa radial

Aviso publicitario en un periodico
Pendones

Vallas publicitarias

Afiches

Aviso publicitario en directorio telefonico
Recomendacion de un conocido

Aviso publicitario en internet

Redes sociales

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO 8. Lugares seleccionados para la realizacion de investigacion de
mercados concluyente

MUNICIPIO LUGAR
CC Cabecera Cuarta Etapa
CC La Quinta
CC Megamall
BUCARAMANGA CC El Cacique

Parque San Pio

Parque de los Nifios

Parque las Palmas
CC La Florida

CC Parque Caracaoli
FLORIDABLANCA CC Cafaveral

Parque principal

Floridablanca
Supermercado METRO

Parque Las Nieves

GIRON

Supermercado EXITO
PIEDECUESTA

Parque principal Piedecuesta
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ANEXO 9. Plan de trabajo investigacion de mercados concluyente

ENCUESTADOR FECHA DiA LUGAR HORA
11/01/13 Viernes CC Cabecera 4.ta etapa 3-5pm.
CC La Quinta 5-7 pm.
P los Nif -5 pm.
‘ . . ’ 11/02/13 Sabado arque de los Nifios 3-5pm
Adriana Milena Pinto Sanchez CC Megamall 5-8 pm.
CC La florida 12-2 pm.
11/03/13 Domingo CC Parque Caracoli 3-5 pm.
CC Canaveral 5-8 pm.
) Parque Las Palmas 4-7pm.
11/01/13 Viernes Parque San Pio 2-4 pm.
11/02/13 Sdbado Par uic Erli:jiuglu;orida 413:$mm
César Fabian Ochoa Nova quep P - . pm.
Supermercado METRO Giron 1-3pm
11/03/13 Domingo Parque La‘s Nieves 3-5pm.
Supermercado EXITO P/cuesta 5:45-7 pm.
Parque pincipal Piedecuesta 7-8 pm.
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ANEXO 10. Ficha técnica investigacion de mercados concluyente

Tipo de Investigacion

Concluyente-Descriptiva

Método de la

investigacion

Inductiva

Fuentes de

informacion

Fuente primaria: disefio y aplicacion del cuestionario dirigido
a personas mayores de edad residentes en los estratos 3, 4,

5y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana.

Técnicas parala

recoleccion de la Encuesta
informacion
Cuestionario de preguntas cerradas, abiertas y de seleccién
Instrumento

multiple.

Modo de aplicacién

Entrevistas personales

Poblacién

De acuerdo con la informacion obtenida en el informe
estadistico realizado por el DANE vy las proyecciones
realizadas por el mismo, el nimero total de habitantes en la
ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana es de
1.104.045, del cual es 66,7% reside en estratos 3,4,5y 6, y
de éstos el 64,2% son mayores de edad. Obteniendo asi
una poblacion de 473.768 habitantes.

Marco muestral

Numero de habitantes mayores de edad residentes en

estrato 3, 4, 5y 6 de Bucaramanga y su area metropolitana.

Alcance

Bucaramanga, Floridablanda, Girdn y Piedecuesta

Tiempo de aplicacion

Noviembre de 2013

Encuestador

Adriana Milena Pinto Sanchez y César Fabian Ochoa Nova
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ANEXO 11. Resultados investigacion de mercados concluyente

Gréfica 43. ¢ En su casatiene mascota?

Pregunta No. 3

R
Ha tenido y no tiene
M Tiene
o Definttivamente no
tendra en el futuro
48.18%

Grafica 44. Por qué no tiene y/o no tendria mascota en el futuro?

Pregunta No. 4

W mﬂ No dispone el suficiente
> espacio para tenerla

Por los gastos propios

de la mascota
No dispone tiempo para
Grafica 45. Si hubiese alguien que le disefiara un lugar para su mascota acorde con el
espacio de su apartamento o casa, usted:

u dedicarle a lamascota

I No le gustan o no puede
tenerla

Pregunta No. 5

Consideraria la opcion
de tener mascota

No estaria interesado en
este servicio
Defintivamente no
tendria mascota

Tendria en cuenta el
costo

37.25%
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Grafica 46. (Qué tipo de mascota tiene?

Pregunta No. 6

W Perro
B Gato
B Roedor
Pez
o Ave

Gréafica 47. ¢ Como ve o veia usted a la mascota en su casa?

Pregunta No. 7

n Para que jueguen con
los nifios

W Para cuidar la casa
Como compafiia

W Importante
Miembro de la familia

B Indiferente

B Salud para su mascota
W Entretenerlo

Divertirlo
® Educarlo
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Grafica 49. Cuando su mascota destruye los elementos de entretenimiento o de confort,

Pregunta No.9

Lo renueva
© Loarregla
Vuelve y lo compra
1 No le vuelve a comprar

usted:
Grafica 50. Cuando tiene la necesidad de adquirir servicios veterinarios, usted va:

Pregunta No. 10

™ Allugar al que
habitualmente va

. Al primero que
encuentra

Al méas reconocido
(famoso)

Al que mas recuerda
Al méas cercano

Grafica 51. Si su mascota se enferma gravemente, usted:

Pregunta No. 11

La lleva al veterinario e
© invierte la cantidad de

dinero necesaria

La lleva al veterinario e

invierte una cantidad de

dinero limttada

I Decide sacrificarlo

No hace nada al
respecto
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Grafica 52. Si su mascota sufre una enfermedad que requiere controles, terapia continua y/o
examenes permanentes:

Pregunta No. 12

Usted mismo haria el
procedimiento
Contrataria a alguien a
domicilio
Llevaria diariamente a la
mascota a la terapia
Contrataria a alguien

W que recogiera y llevara
la mascota

1 No lo haria

Grafica 53. Si su mascota requiere una intervenciéon quirurgica vital, usted:

Pregunta No. 13

Estaria dispuesto a
cubrir los gastos que
fueran necesarios

W Lo entrega en adopcion
B Le practica la eutanasia
B Adquiere un seguro

Grafica 54. Si su mascota presenta una enfermedad terminal, usted:

Pregunta No. 14

Le brinda la mayor
1 comodidad y el mejor
servicio mientras viva
[ No haria nada
Le practica la eutanasia
Utilizaria un seguro

adgquiriclo con
anterioridad
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Grafica 55. ¢ Es usted consciente del riesgo que corre la mascota al tener que trasladarse de
un sitio a otro para recibir diferentes procedimientos?

Pregunta No. 15

m S
M No

Grafica 56. ¢ Como es el servicio que le prestan a su mascota cuando se enferma?

Pregunta No. 16

0.57% Van a su casa

Lo transportan

Usted lalleva y la
recoge

Gréfica 57. ¢ Qué tan eficiente es el servicio que le prestan a su mascota?

Pregunta No. 17

| Muy eficiente
Eficiente

, Normal
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Gréfica 58. ¢ Cémo es el establecimiento donde le ofrecen servicios veterinarios a su
mascota?

Pregunta No. 18

W Muy comodo
Cémodo
MNormal

Grafica 59. ¢Qué tan higiénico es el establecimiento donde le ofrecen servicios veterinarios
a su mascota?

Pregunta No. 19

30.25 %) B Muy higiénico
W Higiénico
Normal

Gréfica 60. Para usted, ¢qué tan importante es larecreacion de su mascota?

Pregunta No. 20

Muy importante
Importante
[ Poco importante
Nada importante
Indiferente
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Grafica 61. ¢ Qué hace usted para entretener a su mascota?

Pregunta No. 21

Comprarle juguetes
Jugar con él

Sacarlo a jugar al
parque

Llevarlo a caminar
Nada

Grafica 62. ¢ Qué hace usted para educar a su mascota?

Pregunta No. 22

Pagar un entrenador

" Castigarlo cuando hace
algo malo

I Llevarlo a clases
Nada

Grafica 63. ¢ Cuanto dinero de su presupuesto mensual destina para educar a su mascota?

Pregunta No. 23

Nada
Menos de $100.000

Entre $100.000 y
$200.000

Entre $200.000 y
$300.000

Més de $300.000
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Grafica 64. ¢ Cuanto de sus ingresos mensuales esta destinado al cuidado de su mascota?

Pregunta No. 24

W Nada
Menos de $100.000

Entre $100.000 y
$200.000

Entre $200.000 y
$300.000

Mas de $300.000

Grafica 65. ¢ Cuanto de su presupuesto mensual esta destinado a la recreacion o
entretenimiento de su mascota?

Pregunta No. 25

Nada
W Menos de $100.000

Entre $100.000 y
$200.000

Entre $200.000 y
$300.000

Mas de $300.000

Grafica 66. ¢Dispone de un lugar especifico dentro de su hogar para que su mascota
juegue?

Pregunta No. 26

ms
M No
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Grafica 67. (,Su mascota tiene algun espacio dentro de su hogar destinado a la recreacion?

Pregunta No. 27

Grafica 68. ¢Dispone de un lugar especifico para que su mascota realice sus necesidades
fisiolégicas?

Pregunta No. 28

Grafica 69. ¢ Sus viajes estan condicionados a si puede viajar con la mascota?

Pregunta No. 29

TET B Siempre
¥ Casisiempre

Algunas veces
B Casinunca

B Nunca

251



Gréfica 72. Califique de 1 a 5 los elementos que mas compra para su mascota, siendo 5 el

Gréfica 70. Donde deja su mascota cuando viaja?

Pregunta No. 30

|13.96’L |

En la casa con alguien
M Con algin familiar
¥ Con algin conocido
En una guarderia
Lo lleva con usted

Grafica 71. COmo hace para alimentar su mascota cuando esta de viaje?

Pregunta No. 31

Deja a alguien
encargado

Deja mucha comida
J servida

B Utiliza un dispensador

que MAS compre y 1 el que MENOS compre.

O B N W » U1 O

Pregunta No. 32

Alimento Juguetes Collares Camas Ropa
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Grafica 73. ¢ COmo paga los accesorios y/o servicios de su mascota?

Pregunta No. 33

W Tarjeta de crédito
Tarjeta débito
Efectivo
Cupo crédito

W Para un obsequio

Para mantener activo el
inventario de la mascota

Para renovar lo que
destruye

M Sin motivo especifico

Gréfica 75. ¢ Para quién compra accesorios para mascotas?

Pregunta No. 35

Para su mascota
Para la mascota de sus
hijos

Para la mascota de
algln conocido

No compra accesorios
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Grafica 76. ¢ Qué es lo primero que mira en el momento de comprar accesorios para su
mascota?

Pregunta No. 36

Disefio
o Textura
© Exclusividad
© Acabados
Comodidad
W Higiene y salud

Grafica 77. ¢ Qué caracteristica le parece mas importante al momento de comprar accesorios
para su mascota?

Pregunta No. 37

. Precio
Marca

Disponibilidad en el
mercado

Garantia

Grafica 78. (Como determina la calidad de los accesorios para mascotas en el momento de
comprarlos?

I5reunta No. 38

B Por los acabados
I Por la garantia

" Por los materiales
W Por lamarca

Por el origen
& No lo tengo en cuenta
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Grafica 79. En el lugar donde compra los accesorios para mascotas regularmente encuentra:

Pregunta No. 39

Diversidad de
accesorios y disefios
Diversidad de

W accesorios y pocos
disefios
Diversidad de disefios y
pocos accesorios

Pocos disefios y pocos
accesorios

Grafica 80. ¢ Encuentra en el mercado varias opciones en cuanto a accesorios para
mascotas?

Pregunta No. 40

Siempre

Casi siempre
¥ Algunas veces

Casinunca

Nunca

Grafica 81. ¢ En qué lugar adquiere accesorios para mascotas de mayor calidad?

Pregunta No. 41

Veterinaria
o Web

© Almacén de cadena
# Tienda para mascotas
B Catalogo
Supermercado
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Grafica 82. ¢ Por qué razén compra accesorios para mascotas?

Pregunta No. 42

Comodictad de la
mascota

Comodidad de la familia
W Seguridad

Requerimientos del lugar
donde vive

Grafica 83. Cada cuanto compra elementos adicionales para su mascota?

Pregunta No. 43

Semanalmente
Quincenalmente
Mensualmente

Cada vez que lo
necesita

Cada vez que va de
compras

Nunca

Gréfica 84. ¢ Cuanto devenga actualmente?

Pregunta No. 44

Entre 1 y 3 SMMLY
Entre 4 y & SMMLY
[0 Entre 7y 10 SMMLY
Mas de 10 SMMLY

Mo devengo
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Grafica 85. ¢ Qué servicios conoce exclusivos para mascotas?

Pregunta No. 45

MW Veterinaria

2%___
6%

7%

Grafica 86. ¢ Cual de los siguientes servicios especializados conoce para mascotas?

B Peluqueria

H Spa

M Disefio de espacios
B Entrenamiento

M Escuela

Dia de campo

Pregunta No. 46

B Rayos X

M Ecografias

B Manejo de embarazos
M Asistencia al parto

B Fisioterapia

m ucl

EPS

Grafica 87. ¢ Como considera el costo de los servicios disponibles para las mascotas?

Pregunta No. 47

|

B Muy costoso
Costoso
Normal

W Econdmico
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Grafica 88. ¢ COmo contactaria usted a alguien que ofrezca el servicio de disefiar un espacio
exclusivo para mascotas?

Pregunta No. 49

Lo buscaria por internet

Haria un contacto
internacional

No conozco ese
servicio

Lo haria yo mismo

Siempre
Algunas veces
Casi nunca

~ Nunca

Gréfica 90. ¢ Estaria dispuesto a destinar un &rea especifica del hogar para una mascota?

Pregunta No. 51

Si, para mejorar la
M calidad de vida de la
mascota

M Si, por imagen
W Si, por envidia
M No, por presupuesto

No, defintivamente no
me interesa
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Grafica 91. Cual de los siguientes espacios estaria dispuesto a compartir con una mascota?

Pregunta No. 48 ..o

M Terraza

4% m Sala
‘ H Patio
m Comedor
W Debajo de la escalera
m Altillo
W Garaje

Habitacion
mSaladeTV

Ninguno

10%

3%

4%

Grafica 92. ¢ En qué lugar estaria dispuesto a ubicar esta area?

Pregunta No. 52 ..o

. 0 W Terraza

10% 2% % msala
8% B Patio
E Comedor
m Debajo de la escalera
m Altillo
W Garaje

Habitacion
mSaladeTV

3%

4%
3%

Grafica 93. ¢ Qué tan importante es para usted que esta area destinada a su mascota sea de
disefio exclusivo de acuerdo con sus gustos y especificaciones?

Pregunta No. 53

Muy importante
© Importante

Poco importante
B Indiferente
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Grafica 94. ¢ Estaria dispuesto a pagar mas dinero por un disefio que sea exclusivo y
novedoso?

Pregunta No. 54

Grafica 95. ¢ Cuéanta &rea estaria dispuesto a designar para la mascota?

Pregunta No. 55

Menor a1 m2
Entre 1 y 2m2
Entre 2 y S m2
Entre Sy 10 m2
Mayor a 10 m2

Gréfica 96. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir en la adecuacién de esta area?

Pregunta No. 56

Menor a $50.000

Entre $50.000 y
$100.000

Entre $100.000 y
$250.000

Entre $250.000 y
$500.000

Mas de $500.000
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Grafica 97. ¢ Cuéantas personas estarian dispuestas a aportar monetariamente en esta
inversién?

Pregunta No. 57

Mas de 4

Grafica 98. Para usted en una empresa que disefie espacios para mascotas, ¢qué serialo
mas importante?

Pregunta No. 58

Disponibilidad del
disefiador

Inventario de los
" articulos

Facilidad de
 desplazamiento

B Mantenimiento constante
Reparacion
W Versatilidad en el disefio

~ Importados
De origen nacional
Mixtos
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Grafica 100. ¢En qué lugar de la ciudad le gustaria que estuviese ubicada la empresa?

Pregunta No. 60

B Oriente

B Cenrtro

W Sur
Norte
Occidente

Grafica 101. ¢En qué horario de atencion le gustaria que funcionara esta empresa?

Pregunta No. 61

BHRS-18 HRS Jornada
cortinua

24 HRS

BHRS-12HRS y 14
HRS-18 HRS

Grafica 102. ;,Cémo le gustaria que fuera el disefio del espacio exclusivo para la mascota?

Pregunta No. 62

B Modular
B Permanente
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Grafica 103. ;Qué tan importante es para usted que este disefio sea acorde con temporada
del afio?

Pregunta No. 63

32.43%

Muy importante
Importante
" Poco importante
1 Nada importante
Indiferente

Grafica 104. ¢En funcién de qué le gustaria que disefiaran el espacio para la mascota?

Pregunta No. 64
i 52%]

Del espacio disponible

B o sucasa
. De los habitos de la
mascota
. Deltamafio de la
mascota

1 Del tiempo que comparte
la mascota con la familia

Los importaria
Los haria usted mismo

Los compraria en una
tienda de articulos para
mascotas

Contrataria un centro
especializado
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Grafica 106. ¢En donde adquiere articulos de decoracidon para mascotas mas novedosos?

Pregunta No. 66

Almacenes de cadena
W Catalogos
1 Paginas web

0 Veterinarias - tienda de
mascotas

Grafica 107. Para usted, ¢,cudl es el mejor centro veterinario?

Pregunta No. 67

M Pet Shop

B Animal Park
6% B Animalandia

B Mascotas y Mascotas

B Mundo Animal

m Casa Ganadera

Gréfica 108. ¢Por qué considera que ese centro veterinario es el mejor?

Pregunta No. 68

5 Por la cantidad de
servicios

W Prontitud

M Costo

W Calidad profesional
Ubicacion

264



Grafica 109. ¢ Por qué medio ha conocido la existencia de este establecimiento?

Pregunta No. 69 =voun

M Cufia radial

2%

29 M Aviso publicitario en un periddico
o,
7% M Pendones
M Vallas publicitarias
m Afiches

1 Aviso publicitario en directorio telefénico

6% L. .
" Recomendacién de un conocido

Aviso publicitario en internet

1 Redes sociales

Grafica 110. Esta publicidad lo llevé a adquirir el servicio?
I-°regunta No. 70

Grafica 111. ;Cual medio publicitario causa mayor impacto en usted?

H Volantes
Pregunta No. 71
M Cufia radial
6% 1% 4% M Aviso publicitario en un periddico
5%
M Pendones

9%

M Vallas publicitarias
6% m Afiches
1 Aviso publicitario en directorio telefénico
" Recomendacion de un conocido
Aviso publicitario en internet

W Redes sociales
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ANEXO 12. Cruce de variables

Tabla 2. Cruce Preguntas No. 1y No. 2

Count
Cusntos de ellos son Estrato
mayores de edad? 3 Total
1 Cuantas 1 3 0 3
personas 2 3 1 4
conforman 3 2 3 3
su hogar? s 2 0 5
Total 10 2 12
2 Cuantas 2 C] 7 1 3 20
z?‘;“r:‘san 3 18 15 2 0 48
3 4 3 17 1 0 43
ot 3 4 1 0 0 5
8 0 1 0 0 1
Total 83 41 14 2 121
3 Cuantas 3 28 15 [ 47
zm":;n 4 13 17 4 40
5 12 <] 0 18
Tbogw? 6 4 1 0 5
7 5 2 0 7
Total €8 41 10 17
- Cuantas 4 32 18 5 5 80
Pe'sf""as 5 10 8 0 0 18
conforman g 3 4 0 0 2
suhogar? 5 0 2 1 0 3
8 0 2 0 0 2
Total 50 3z 6 5 93
5 Cuantas 5 12 [} 18
D'EFS:D&S 6 6 5 1
conforman
su hogar? ; f ?) f
Total 21 11 32
6 Cuantas [3] e Iz
personas 2 < < 6
conforman g i .
su hogar? < 0 0 2
Total 4 2 2 8
8 Cuantas 8
personas : :
conforman
su hogar?
Total 1 1
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Tabla 3. Cruce preguntas No. 1, No. 2y No. 7

Count

Como ve o veia ustad Cuantos de ellos son
3 Iz mascota? mayores de edad?

Estrato

Total

Para que jusguen 1
con Jos nifios

Cuantas
personas
conforman
su hogar?

Total

Cuantas
personas
conforman
su hogar?
Total

N

Cuantas
personas
conforman

su hogar?
Totsl

- W)

Cuantas
personas
conforman

su hogar?
Total

- b n

O |00 s s | e

om O

W ot ot ot D]t OO D ea| e

CO vt N vt o |CO N b e MM

Cuantas
pErsonas
conforman
su hogar?
Total

Tabla 4. Cruce preguntas No. 10y No. 68

Count

Por que considera que este cantro veterinano s &l mejor?

For la

cantidad de
servicios

Prontitud

Costo

Calidad
profesional

Ubicacion

Total

Cuando tiene Is Al lugar 3l que
necesidad de adquinr habitualments va

servicios veterinanos, Al primero que encuentra

usted va a: Al mas reconocido
(famoso)

Al que mas recuerda
Al mas cercano

Total

22

r

BRro

8

(=]

w oo

12

160
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Tabla 5. Cruce preguntas No. 7y No. 22

Count
Qué hace usted para educar 3 su mascota?
Castigarlo
Fagar un cuando hace | Llevark 3
entrenador algo malo clases Nads Total
Como veo Fara que jusguen s 2
veia usted ala con kos nifics 6 L2 = ! 21
mascota? Para cuidar la casa 0 4 3 7 14
Como compahia 18 43 g 17 87
Importante 1 7 0 2 10
Mizmbro de Iz familia 1 73 9 22 118
Indiferente b} 1 1 15 17
Total K 140 24 65 285
Tabla 6. Cruce preguntas No. 39 y No. 40
Count
ENcuentra en el mercado varias opcionss en Cuanto 3 3CCesonos
para mascotas?
Algunas
Siempre | Casi siempre veces Casinunca Nunca Total
En el lugar Diversidad de accesonos
donde compra  y disefios 73 42 38 L 2 156
los acoesonos Diversidad de accesorios
parz l:\asootas y pocos disefios 5 10 6 1 2 24
regularmentes Di idad de dizef
encuentrs S e 2 7 1 0 0 20
Pocos disefios y pocos
AEEEEDT0S 1 0 3t 20 9 &1
Total 81 59 8 22 13 261
Tabla 7. Cruce preguntas No. 36 y No. 42
Count
Por qué razon COMPra 3CC2S0M0s Para mascotas?
Regquenmient
Comodidad Comodidad os del lugar
de I3 mascota | de I3 familis | Seguridad | donde vive Total
Que es lo primero que Diseno 41 3 3 5 52
mirz en &l momento Texturs 12 0 1 4 18
:'3 mg;:’wa ., Exclusividad 12 2 3 0 17
mascota? Acabados 8 1 2 2 13
Comodidad &8 9 8 4 89
Higiene y salud 47 0 18 9 72
Total 189 15 33 24 261
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Tabla 8.

Cruce preguntas No. 9y No. 43

Count
Cada cuanto compra elementos adicionales para su mascota?
Cada vaz
Semanal | Quincenz | Mensual | Cada vez que |que vade
mente Iments ments lo necesita | compras Nunca Total
Cuando su mascota Lo renueva 6 [ 41 83 10 3 119
gdestruye los glementos Lo amegla 0 1 12 40 L 9 &7
de efnirtetentl:\:nto ode Vuelve y ko compra 2 3 10 kh] 8 4 58
bk b No le vuelve a compra 1 2 4 ] 0 5 21
Total ] 12 &7 133 23 21 285
Tabla 9. Cruce preguntas No. 41 y No. 66
Count
En donde adquiere articulos de decoracion para mascotas
mas novedosos?
Veterinarias -
Almacenes tienda de
de cadena | Catidlogos | Paginas web mascotas Total
En que lugar adquiere  Veterinaris K] 2 18 7 <]
3C0Es0M0s para Web 13 1 11 2 27
c“:;?:f de mayor  ajmacén de cadena 24 0 0 1 25
5 Tienda para mascotas 16 1 11 1 ]
Supermercado 1 0 0 0 1
Total a3 - 40 21 158
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ANEXO 13. Estimacion de la demanda

e Hugo Alexander Lamus Rios

NN 5555 % W 54.415 %

Personas Maturales CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

97,672 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL
(2007 - 2012) (2007 - 2012) .
-

T T T g
2007 2008 2011 2012

T ————
Clic aqui para ver los ultimos 5 afios | Active  Pasivo Ventas Utilidad

Porcentaje alcanzado en el primer afio de funcionamiento respecto al actual:
1,33%

e Ana Maria Salcedo Gémez

VENTAS
1231 /61732

Ranking '0,337 % 54,41 5 %
Personas Naturales CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR

(2011 - 2012) (2011 - 2012)

f 2041
48,529 % 1,448 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL . +
(2007 - 2012) (2007 - 2012) - o

T T T T T T T
[ 2006 2007 2008 2009 2040 2011 2012

1 W
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Porcentaje alcanzado en el primer afio de funcionamiento respecto al actual:
6,25%
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e Jorge Ricardo Reyes Villa

1428 [ 61732
Ranking -10,571 % 54,415 %
Persanas Naturales CRECIMIENTO CRECIMIENTO
EMPRESA TOP 5 SECTOR
(2011 - 2012) (2011 - 2012)

43 /2041
Ra g

g 6,800 % 1,448 %
Sector CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL

(2007 - 2012) (2007 - 2012)

T T T T T T T T T T T
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2040 2011 2012

W
os  Activo  Pasivo  Ventas Utilidad

Porcentaje alcanzado en el primer afio de funcionamiento respecto al actual:
15,38%

e Unionagro S.A.

VENTAS 25.000

12,976 % 14,438 % 200007
CRECIMIENTO CRECIMIENTO

EMPRESA TOP 5 SECTOR 15.000
(2011 - 2012) (2011 - 2012) .

10.000-
8,204 % 8,549 %
CRECIMIENTO CRECIMIENTO
ANUAL EMPRESA TOP 5 ANUAL 5.000- é
{2007 - 2012) {2007 - 2012)
0

n @ NACOMAL @ SANTAMDER EEIII:II:I 2001 20'(!2 ZEIII:IE EI]II:I-'-I 2005 ZOICDE ZIZIII:IT'I EI]II:IB 2009 20'1.{! ZEII11 Elllll

1 S T
Activo  Pasivo Ventas Utilidad

Porcentaje alcanzado en el primer afio de funcionamiento respecto al actual:

16,66%.
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ANEXO 14. Célculo de la proyeccion de la demanda

Unionagro S.A. presentd ventas del 2007 al 2012 como se especifican en el

Cuadro 49.
Cuadro 49. Ventas UNIONAGRO S.A

ANO
Ventas en millones de pesos

2007
16139

2008
17294

2009
17847

2010
18348

2011
21188

2012
23938

Fuente: Compite 360. Camara de Comercio de Bucaramanga

Partiendo de estas ventas, se calculé el porcentaje de incremento en ventas de

cada afno, obteniendo los datos del Cuadro 50.

Cuadro 50. Porcentaje de incremento en ventas de UNIONAGRO S.A.

ANO 2008 2009 2010 2011 2012

Porcentaje de incremento 7,16% 3,20% 2,81% 15,48% 12,98%

Con estos porcentajes que se presentan graficados en la Figura 16, se genera la
férmula por regresion lineal que permite estimar el porcentaje de incremento que
se tendr4 en los proximos afios, detallados en el Cuadro 51, que permiten
proyectar la demanda de PET COMFORT.

Cuadro 51. Proyeccion incremento en ventas

ANO

2015

2016

2017

2018

Proyeccion

20,29%

22,68%

25,07%

27,46%
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Figura 16. Regresion lineal

Porcentaje de incremento en

%2}
©
—
c
]
>

18,00%

16,00%

¢ 15,48%

14,00%

y = 0,0239x - 48,008 % 1298%

12,00%
10,00%

8,00%

6,00%

© 7,16%

4,00%

2,00%

0 3,20‘%0 2,81%

0,00%

2007

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Afio
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ANEXO 15. Portafolio de servicios

‘QI W TWN.Awm v/

)
;

DESCRIPCION DEL SERVICIO

PET COMFORT ofrece el
servicio de disefo y
adecuacion de espacios
para mascotas; brindando
propuestas innovadoras de
ambientes para los
animales, que van desde
estilos minimalistas con
formas simples y sencillas,
hasta ideas elegantes para
hogares modernos.

Asesoria profesional y personalizada en cuanto a la ambientacién del
espacio con sus respectivos articulos y accesorios para las mascotas
(perros, gatos, peces y roedores), sin olvidar el estilo del hogar en
general, proporcionando disefios uUnicos con materiales de alta
calidad.

Comercializacién de productos
complementarios y articulos fabricados
segun especificaciones del cliente.
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¢POR QUE ELEGIRNOS?

v’ Exclusividad de productos y servicios.

v’ Servicio de calidad garantizada por una empresa
legalmente constituida.

v' Mejoramiento continuo del servicio.

v" Ampliacion del portafolio de servicios de acuerdo
con las necesidades de cada cliente.

v' Asesorias de profesionales y expertos en el tema.

v’ Calidad y precios garantizados.

CONTACTENOS
G 3005728210 - 3103100473

n Pet Comfort

' | @petcomfortl

I_' Petcomfort.blogspot.es
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ANEXO 16. Presentacién del servicio

e P1

276



P2
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ANEXO 17. Anélisis medios de comunicacion

Los medios de comunicacion son el canal que mercaddlogos y publicistas utilizan
para transmitir un determinado mensaje a su mercado meta, por tanto, la eleccién
del o los medios a utilizar en una campafa publicitaria es una decision de suma
importancia porque repercute directamente en los resultados que se obtienen con

ella.

Medios Masivos: Dentro de este grupo se encuentran los siguientes tipos de

medios de comunicacion®:

Television: Es un medio audiovisual masivo que permite a los publicistas
desplegar toda su creatividad porque pueden combinar imagen, sonido y

movimiento.

Sus principales ventajas son: Buena cobertura de mercados masivos; costo bajo
por exposicién; combina imagen, sonido y movimiento; atractivo para los

sentidos®?

Entre sus principales limitaciones se encuentran: Costos absolutos elevados;

saturacion alta; exposicién corta, menor selectividad de publico®

Radio: Es un medio "solo-audio" que en la actualidad esta recobrando su

popularidad.

Sus principales ventajas son: Buena aceptacion local; selectividad geogréfica
elevada y demografica; costo bajo. Ademas, es bastante economico en

comparacién con otros medios y es un medio adaptable, es decir, puede

50Chris, Semenik, O'Guinn Thomas. Publicidad. International Thomson Editores, 1999, pags 381- 384..
>'KOTLER Philip y ARMSTRONG Gary. Fundamentos de Marketing. Prentice Hall, Sexta edicién pdg. 489.

52Joseph, McDaniel y Lamb Charles. Marketing. International Thomson Editores, 2002, pag 512.
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cambiarse el mensaje con rapidez®®

Sus principales limitaciones son: Solo audio; exposicion corta; baja atencion (es el

medio escuchado a medias); audiencias fragmentadas™*.
Periddicos: Son medios visuales masivos, ideales para anunciantes locales.

Sus principales ventajas son: Flexibilidad; actualidad; buena cobertura de
mercados locales; aceptabilidad amplia; credibilidad alta > . Ademas, son
accesibles a pequefios comerciantes que deseen anunciarse.

Entre sus principales limitaciones y desventajas se encuentran: Vida corta; calidad
baja de reproduccion; pocos lectores del mismo ejemplar fisico y no es selectivo

con relacién a los grupos socioeconémicos>®.

Revistas: Son un medio visual "masivo-selectivo” porque se dirigen a publicos
especializados pero de forma masiva, lo que les permite llegar a mas clientes
potenciales. Son de lectura confortable ademas de que permiten la realizacién de

gran variedad de anuncios®":

e Desplegados: Anuncios que se desdoblan en 3 0 4 paginas.
e Gate Folder: Parecido al anterior pero este es desprendible.
e Booklets: Anuncios desprendibles en forma de folleto.

e Cuponeo: Cup6n desprendible, ademas del anuncio impreso.

e Muestreo: Cuando en el anuncio va una pequefia muestra del producto.

*FISCHER Laura y ESPEJO Jorge. Mercadotecnia. Mc Graw Hill, Tercera Edicién, 2004, pags.
360

> KOTLER y ARMSTRONG, Op. Cit, p. 489.

**KOTLER y ARMSTRONG , Op. Cit., p 489.

*® FISCHER y ESPEJO Op. Cit.,. 365

> Ibid., p. 369
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Sus principales ventajas son: Selectividad geografica y demografica alta;
credibilidad y prestigio; reproduccion de calidad alta; larga vida y varios lectores

del mismo ejemplar fisico.

Sus limitaciones son: Larga anticipacion para comprar un anuncio; costo elevado;

no hay garantia de posicién.

Internet: Hoy en dia, el internet es un medio audiovisual interactivo y selectivo,
que dependiendo del tipo de producto y la audiencia al que va dirigido, puede

llegar a una buena parte de los clientes potenciales.

Las ventajas de este medio son: Selectividad alta; costo bajo; impacto inmediato;

capacidades interactivas.

Entre sus principales limitaciones se encuentran: Publico pequefio; impacto

relativamente bajo; el publico controla la exposicion®®.

Cine: Es un medio audiovisual masivo que permite llegar a un amplio grupo de

personas "cautivas" pero con baja selectividad.
Sus ventajas son: Audiencia cautiva y mayor nitidez de los anuncios de color.

Entre sus desventajas se encuentran: Poco selectivo en cuanto a sexo, edad y

nivel socioeconémico. Es bastante caro®.

Medios Auxiliares o Complementarios: Este grupo de medios incluye los siguientes

tipos de medios de comunicacioén:

Publicidad Interior: Consiste en medios visuales (y en algunos casos incluyen

*® KOTLER y ARMSTRONG, Op. Cit., p. 489
* Ibid.
® FISCHER y ESPEJO Op. Cit., 365p. 370
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audio) colocados en lugares cerrados donde las personas pasan o0 se detienen

brevemente.

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, ésta publicidad se coloca en: Estadios
deportivos; plazas de toros; interior de buses; la parte inferior de pantallas entre
otros, ya sea en el interior o en las afueras de los mismos.

Sus ventajas son: Bajo costo, audiencia cautiva, selectividad geografica

Sus desventajas son: No da seguridad de resultados rapidos, no llega a
profesionales ni a empresarios, son muy numerosos Yy tienden a parecerse tanto

gue se confunden.

Publicidad Directa o Correo Directo: Este medio auxiliar o complementario

consiste, por lo general, en enviar un anuncio impreso al cliente potencial o actual.

La publicidad directa emplea muchas formas (por ejemplo, tarjetas postales,
cartas, catalogos, folletos, calendarios, boletines, circulares, anexos en sobres y

paquetes, muestrarios, etcétera). La méas usual es el folleto o volante®.

Sus ventajas son: Selectividad de publico alta; no hay competencia publicitaria

dentro del mismo medio; permite personalizar la informacion.

Sus limitaciones son: Costo relativamente alto por exposicion; imagen de "correo

basura".

Medios Alternativos: Son aquellos medios que no se encuentran en las

anteriores clasificaciones y que pueden ser muy innovadores®?.

e [axes.

®! Ibid., p. 376
62 Joseph, McDaniel y Lamb Charles. Marketing. International Thomson Editores, 2002, pag 514-
516
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Carritos de compras con video en las tiendas comerciales.
Protectores de pantallas de computadoras.
Discos compactos.

Anuncios que pasan antes de las peliculas.
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ANEXO 18. Plan de accion plan de marketing

OBJETIVOS ESTRATEGIA ACCIONES DURACION| COSTO
Publicidad movil 2 meses $350.000
Volantes y afiches 2 meses $532.800
Dar a conocer al : _
o Blog y redes sociales 1 afio $-
mercado objetivo los y
o Promocion | Video publicitario - $-
servicios que ofrece
Cunas radiales y
PET COMFORT
comercial en canal| 2 meses $417.200
regional
Influir en la decision Precios llamativos por
de compra de los Precio un servicio de excelente 1 afo $-
clientes calidad
Servicio de calidad
o . . : 1 afio $-
Fidelizar clientes Servicio garantizada
Satisfaccion del cliente 1 afio $-
TOTAL $1.300.000
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ANEXO 19. Ficha técnica del servicio

Servicio Principal

Disefio y adecuacion de espacios para
mascotas con propuestas innovadoras
de ambientes para los animales, que
van desde estilos minimalistas con
formas simples y sencillas, hasta ideas
elegantes para hogares modernos

Nombre Comercial

PET COMFORT

Tipo de Producto

Servicio

Caracteristicas del servicio

Servicio de disefio y adecuacién de

espacios para mascotas.

Comercializacion de articulos

complementarios para mascotas.

El horario de atencion es de 8 Am a 6
Pm Jornada continua, de Lunes a
Sabado.

El cliente solicita el servicio via
telefonica, correo electrénico, redes
sociales, mensajeria instantanea, en las
instalaciones de la empresa o a traves

del blog.

Atributos diferenciadores del

servicio

Servicio innovador en el mercado de las

mascotas y los centros veterinarios
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ANEXO 20. Diagrama de flujo del procedimiento

=D O

SOLICITUD DE DISERO ¥ ADECUACION DE ESPACIO PARA LA MASCOTA

v

TOMAR ¥ REGISTRAR DATOS DEL CLIENTE

b

NOTIFICAR AL VETERINARIO Y AL DISERADOR DEL SERVICIO SOLICITADO

h 4
WISITAR ¥ ESTUDIAR EL LUGAR A ADECUAR

X
ESTIPULAR Y CONCRETAR EL DISENO A REALIZAR

b
NOTIFICAR AL CLIENTE LO ESTIPULADO Y RECIBIR PORCENTA|E DEL PRECIO

@@@@@@

REQUIERE
OUTSOURCING?

3 SE REALIZAM PARTES REQUERIDAS ®

Sl

X
@ EL DISERIADOR REALIZA LO COMCRETADO L LLEGAN LAS PARTES REALIZADAS AL DISENADOR

Y
EL DISERADOR MONTA ¥ ADECUA EL TRABAJO

X
SE GENERA INFORME DE SATISFACCION

X
RECIBIR INFORME Y DINERO FALTANTE POR EL SERVICIO PRESTADO

) (%)

ORC RO
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ANEXO 21. Descripcién técnica del proceso

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

INFRAESTRUCTURA

RESPONSABLE

2. El cliente solicita el servicio de disefio y
adecuacion de espacios para su mascota,
de forma personal, via telefénica, redes
sociales, o0 cualquier otro medio que
manejemos.

3. Se toman vy registran datos del cliente
tales como nombres, apellidos, direccién,
teléfono y tipo de mascota que posee.

4. Notificar al disefiador y al veterinario del
servicio solicitado para agendar la posterior
visita al lugar.

Recepcién

Secretaria

5. Visitar y estudiar el lugar adecuar, se
toman medidas y decisiones del posible
disefio teniendo en cuenta los
requerimientos del cliente.

Lugar elegido por el
cliente para adecuar

Veterinario,
disefiador

6. Estipular y concretar disefio a realizar, se
realiza una reunién para finiquitar una
decision respecto al disefio, materiales o
cualquier necesidad para el trabajo.

7. Notificar al cliente lo concretado y recibir
porcentaje del precio, se le detalla un poco
mas lo que incluira su servicio y se recibe un
porcentaje del precio total para comenzar

Instalaciones de la
empresa

Veterinario,
disefiador,
administrador

: Disenador
con el trabajo.
8. Se tiene en cuenta si se requiere
outsourcing para el trabajo.
9. Se realizan partes 0 componentes
requeridos, posiblemente trabajos en Instalaciones del .
Contratista

madera, aluminio, plastico, etc. Para esto se
tiene en cuenta la especialidad.

contratista
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10. Llega las partes o componentes
requeridos al disefiador, para su posterior
uso.

11. El disefiador realiza lo concretado, ya
con las todas las partes y componentes.

Instalaciones de
trabajo del disefiador

12. El disefiador monta y adecua el trabajo
en el lugar.

Lugar elegido por el
cliente para adecuar

Disefador

13. Se generan informes de satisfaccion y
seguimiento del cliente.

Instalaciones de la
empresa (area
disefiada)

Administrador

14. Se recibe por parte del cliente el informe
de satisfaccion y el dinero faltante por el
servicio dado.

Recepcién

Secretaria

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO 22. Informe de satisfaccion del cliente

INFORME DE SATISFACCION DEL CLIENTE

MES: | DIA: [ ANO:

NOMBRE DEL CLIENTE:

1. ¢SE REALIZO EL DISENO Y ADECUACION EN EL TIEMPO ESTIPULADO?

Sl: |NO: [
¢POR QUE?
2. (EL DISENO Y ADECUACION FUERON LOS ESTIPULADOS ANTERIORMENTE?
Sl NO: |
¢POR QUE?

3. ¢SE SIENTE SATISFECHO CON EL DISENO Y ADECUACION QUE SE LE REALIZO?

SI: NO: [

¢POR QUE?

SUGERENCIAS DEL CLIENTE:
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ANEXO 23. Recursos fisicos

DESCRIPCION CANTIDAD ESPECIFICACIONES TECNICAS MARCA PROVEEDORES UPNII"?E::I)O TOTAL
EQUIPO DE OFICINA
illai locut lumini lasti isefi omi
Silla 2 Silla interlocutora de aluminio y plastico, disefio ergondmico en ASENTI HOME CENTER $80.000 $160.000
espaldar. Ancho= 45 cm, Alto= 60 cm.
Escritorio 1 ESCI’ItDrI.O gerencial de 3 gavetas. Ancho= 100 c¢m, Alto= 70 cm, INVAL EXITO $260.000 $260.000
Profundidad= 50 cm.
Archivador 1 Archlvad.or metalico de 3 gavetas. Ancho= 50 cm, Alto=120 cm, MODUART | HOME CENTER $199.900 $199.900
Profundidad= 80 cm.
Aire acondicionado 1 Mini Split de 12.000 BTU LG EXITO $980.000 $980.000
panel divisorio 1 Panel divisorio con planchas forradas por tela y con vidro, de HOMECENTER $350.000 $350.000
1.30 metros de altura
EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION
Computadores portatiles. Pantalla de 14 pulgadas, procesador
Computadores 1 AMDS83500, memoria RAM 5gb, disco duro 500GB, sistema DELL EXITO $1.340.000 $1.340.000
operativo Windows 7.
Teléfonos 1 Telefo.no malezmbnco sencillo CC?I”] tec’la.do retro-iluminado ALCATEL HOME CENTER $44.900 $44.900
naranja, 10 nimeros de marcacion rapida.
s . . HEWLETT <
Impresoras 1 Impresora inkjetconsimples funciones. PACKARD EXITO $230.000 $230.000
Calculadora 2 Calculadora fx-570ES Casio Papeleria $33.000 $66.000
Garabatos
Celulares 1 Celular Samsung S3 mini SAMSUNG MOVISTAR $380.000 $380.000
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MUEBLES Y ENSERES

Cafetera 1 Cafetera ref. 3302 Oster HOMCENTER $120.000 $120.000
Televisor 1 Televisor 32" LED UN32EH5300MXZL SAMSUNG EXITO $730.000 $730.000
Vitrina exhibidora 3 Vitrina Exhibidora en vidrio Neo Vitrinas $215.000 $645.000

Estanteria de material metalica, altura de 2.5 metros, cinco (5)
Estanteria metalica 1 entrepainos de 92 X 33 centimestros, calibre 18 reforzado, color HOMECENTER $350.000 $350.000

blanco
MAQUINAS Y HERRAMIENTAS

Martillo 1 Martillos Ufia Pulido 25MM Imacasa Imacasa HOMECENTER $12.000 $12.000
Taladro 1 Bauker 3/8 31 kit taladro percutor Bauker HOMECENTER $54.900| $54.900
Juego de llaves 1 Red Line Juego 5 llaves combinadas tipo ratchet Redline Red Line HOMECENTER $29.900 $29.900
Juego de destornilladores 1 Red Line kit 6 destornilladores Red Line HOMECENTER $14.900 $14.900
Metro 1 Metro Stanley 8m Stanley HOMECENTER $11.000| $11.000
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ANEXO 24. Elementos de papeleria

ELEMENTOS DE PAPELERIA
PRECIO TOTAL

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO ANUAL
Memorias USB 2 $16.000 $32.000
Sellos oficina 2 $18.445 $36.890
Tijeras 1 $5.000 $5.000
Perforadora 1 $12.800 $12.800
Grapadora 1 $12.850 $12.850
Borradores 1 $350 $350
Resma tamafio carta 2 $10.500 $21.000
Lapiceros 2 $1.500 $3.000
Lapices 1 $1.500 $1.500
Sacapuntas 1 $600 $600
Corrector 1 $3.000 $3.000
Ganchos Grapadora 1 $2.500 $2.500
Talonario de facturas 5 $27.360 $136.800
Talonario de
cotizaciones 5 $21.120 $105.600

291



ANEXO 25. Implementos de aseo

ELEMENTOS DE ASEO
; PRECIO TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD
UNITARIO ANUAL
Papeleras 2 $24.000 $48.000
Trapero 2 $11.700 $23.400
Escoba 1 $8.700 $8.700
Recogedor 1 $7.000 $7.000
Gel Antibacterial 6 $9.000 $54.000
Balde escurridor 1 $46.000 $46.000
Cepillo 1 $4.600 $4.600
Jabon Detergente 3 $11.000 $33.000
Jabon Liquido 2 $4.500 $9.000
Guantes 1 $5.500 $5.500
Toallas
2 $9.800 $19.600
desechables
Desinfectante 1 $10.700 $10.700
Liquido limpia
o 1 $14.000 $14.000
vidrios
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ANEXO 26. Factores de localizacion

FACTOR

DESCRIPCION

Proximidad del mercado

potencial

Cercania a los estratos donde las personas

estan mas dispuestas a invertir en este

negocio.

Facilidad de acceso por parte

de los clientes

Disponibilidad de transporte publico y vias de

acceso

Instalaciones adecuadas

Infraestructura segun los requerimientos del

cliente

Valor de los Servicios publicos

Valor mensual de los servicios de agua,

energia y telecomunicaciones

Seguridad del sector

Nivel de inseguridad del sector

Reputacion del sector

Prestigio y reconocimiento del sector

Costo de arrendamiento de las

instalaciones

Valor mensual del arrendamiento de las

instalaciones
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ANEXO 27. Asignacion de pesos a cada factor

FACTOR PESO ASIGNADO
Proximidad del mercado potencial 15%
Facilidad de acceso por parte de los clientes 10%
Instalaciones adecuadas 10%
Valor de los servicios publicos 20%
Seguridad del sector 10%
Reputacion del sector 10%
Costo de arrendamiento de las instalaciones 25%
TOTAL 100%
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ANEXO 28. Calificacion ponderada de cada factor

ALTERNATIVA A ALTERNATIVA B ALTERNATIVA C
FACTOR PESO 6 1) 6
< | CALIFICACION CALIFICACION P CALIFICACION
ASIGNADO | CALIFICACION CALIFICACION CALIFICACION
PONDERADA PONDERADA PONDERADA
Proximidad del
. 15% 8 1,2 6 0,9 9 1,35
mercado potencial
Facilidad de ac.ceso por 10% g 0,9 9 0,9 3 0,8
parte de los clientes
Instalaciones
10% 9 0,9 9 0,9 9 0,9
adecuadas
Valor servicios publicos 20% 6 1,2 6 1,2 7 1,4
Seguridad del sector 10% 9 0,9 9 0,9 8 0,8
Reputacion del sector 10% 10 1 9 0,9 9 0,9
Costo de
arrendamiento de las 25% 6 1,5 6 1,5 9 2,25
instalaciones
TOTAL 100% 7,6 7,2 8,4
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ANEXO 30. Tiempo por actividad

DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

TIEMPO (EN MINUTOS)

2. El cliente solicita el servicio de disefio y adecuacion de
espacios para su mascota, de forma personal, via telefonica,
redes sociales, o cualquier otro medio que manejemos.

3. Se toman y registran datos del cliente tales como nombres,
apellidos, direccion, teléfono y tipo de mascota que posee.

4. Notificar al disefiador y al veterinario del servicio solicitado
para agendar la posterior visita al lugar.

5. Visitar y estudiar el lugar adecuar, se toman medidas y
decisiones del posible disefio teniendo en cuenta los
requerimientos del cliente.

56

6. Estipular y concretar disefio a realizar, se realiza una
reunion para finiquitar una decision respecto al disefio,
materiales o cualquier necesidad para el trabajo.

24

7. Notificar al cliente lo concretado y recibir porcentaje del

precio, se le detalla un poco mas lo que incluira su servicio y
se recibe un porcentaje del precio total para comenzar con el
trabajo.

17

8. Se tiene en cuenta si se requiere outsourcing para el
trabajo.

9. Se realizan partes o componentes requeridos,
posiblemente trabajos en madera, aluminio, plastico, etc. Para
esto se tiene en cuenta la especialidad.

60

10. Llega las partes o componentes requeridos al disefiador,
para su posterior uso.

28

11. El disefiador realiza lo concretado, ya con las todas las
partes y componentes.

45

12. El disefiador monta y adecua el trabajo en el lugar.

58

13. Se generan informes de satisfaccién y seguimiento del
cliente.

14. Se recibe por parte del cliente el informe de satisfaccion y
el dinero faltante por el servicio dado.

10

TOTAL

317 MINUTOS
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ANEXO 31. Manual de funciones de pet comfort

MANUAL DE COMPETENCIAS Y RESPONSABILIDADES DEL

g: ADMINISTRADOR
FoRY

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: Administrador
JEFE INMEDIATO: Junta de socios
TIPO DE FUNCIONES: Directivo
NUMERO DE PERSONAS A CARGO: 3

AREA: Administrativa

3. OBJETIVO DEL CARGO

Planear, ejecutar y dirigir la gestién administrativa y financiera de la empresa. Realiza las evaluaciones
financieras de viabilidad de la empresa. Se encarga del control administrativo y disciplinario del personal y de
coordinar toda la actividad de |la empresa. Contacta y recibe clientes.

4. DESCRIPCION DE FUNCIONES

. Brinda asesoria en las actividades técnicas y organizativas de la empresa.

. Gestiona los recursos necesarios.

. Realiza las proyecciones financieras y el presupuesto anual de la empresa.

. Controla el movimiento financiero.

. Realiza la contabilidad de la empresa, estados financieros y balance general.
. Hallar indicadores financieros para la evaluacion de la empresa.

. Presentar planes de mejoramiento continuo

. Velar por el buen posicionamiento de la empresa.

W 00N O U b WN R

. Evaluar de manera constante los costos de los servicios ofertados al medio, apoyandose en analisis de
sensibilidad.

10. Elaborar plan de mercadeo.

11. Disefiar e implementar estrategias y planes de Marketing y de desarrollo del servicio.

12. Disefiar desde el punto de vista de negocios el ciclo de vida de los servicios siendo su total responsabilidad el
manejo de la cartera de nuevos productos y servicios.

13. Disefiar e implementar las campafas de Marketing y de Difusion.

14. Supervisar y coordinar las estrategias de comunicacion, tanto hacia sus socios, como a la comunidad y a todo
su entorno influyente.

15. Administrar los recursos econdmicos y materiales de la empresa.

16. Realizar proceso de reclutamiento, seleccion, induccion, contratacién y evaluaciéon de desempefio del
personal.

17. Coordinar el registro y control de bienes de la empresa.

18. Proponer nuevos procedimientos y métodos de trabajo.

19. Asignar y supervisar las tareas del personal a su cargo.

20. Asistir a reuniones de seguimiento y control.

21. Es la persona directamente responsable del desarrollo normal de las acciones de la empresa.

22. Representar legalmente a la empresa.
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23. Formular, dirigir, evaluar y controlar todo lo relacionado con la fijacién y cumplimiento de las politicas y
estrategias generales, de orden administrativo, Financiero y operativo de la misma.
24. Elabora proyectos de investigacion.

25. Realizar y recibir llamadas.

26. Reclutar las solicitudes de servicios por parte del departamento de servicio al cliente.
27. Atiende al publico que solicita informacién dandole la orientacién requerida.

28. Vender los productos de la empresa.

29. Dar a conocer los productos que ofrece |la empresa con base en el plan de marketing.
30. Brindar un servicio eficiente al cliente.

31. Velar por la buena administracion de los recursos de la empresa.

32. Presentar informes a la junta de socios.

5. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION:

Titulo académico de Administracion de Empresas o ingeniero industria.

EXPERIENCIA:

2 afos.

HABILIDADES:

* Capacidad de atender personal y publico en general.

* Excelente comunicacién oral y escrita.

* Excelentes relaciones interpersonales. Tratar en forma cortes al publico
en general.

* Atento.

* Capacidad para desarrollar y orientar equipos de trabajo.

* Poseer cualidades de Liderazgo y Motivacion.

= Honesto.

* Capacidad de negociacién.

» Eficiente administracién del tiempo.

ADIESTRAMIENTO Y/O
CONOCIMIENTOS REQUERIDOS:

= Conocimiento sobre integracidén de equipos gerenciales y desarrollo
organizacional.

* Planeamiento Estratégico.

= Politicas Publicas.

* Manejo de la normativa generalmente aceptada con la naturaleza del
puesto.

* Procesos de Administracién General.

6. RESPONSABILIDADES DEL CARGO

POR CONTACTOS:

* Contacto permanente con los trabajadores y la junta de socios.
= Contacto con clientes.

POR MAQUINARIA Y EQUIPO:

* Computador

* Teléfono

e Celular

* Fax

* Impresora

* Equipos de oficina, entre otros.

POR SUPERVISION EJERCIDA:

Supervisa a los trabajadores de todas las dreas de la empresa.

POR DINERO Y VALORES:

Responde por los activos y recursos econémicos de la empresa.

POR INFORMACION:

Informes sobre el funcionamiento de la empresa y trabajos realizados,

7. NIVEL DEL CARGO

Requiere alta responsabilidad, esfuerzo mental, alta iniciativa y bajo esfuerzo fisico.

8. CONDICIONES DEL CARGO

AMBIENTE DEL CARGO:

Buenas condiciones de iluminacidon, ventilacion, temperatura y ruido.

RIESGO DEL CARGO:

Muy bajo riesgo.
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m MANUAL DE COMPETENCIAS Y RESPONSABILIDADES DEL DISENADOR

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: Disefiador de espacios para mascotas

JEFE INMEDIATO: Administrador

TIPO DE FUNCIONES: Profesionales
NUMERO DE PERSONAS A CARGO: No posee
AREA: Profesionales

3. OBJETIVO DEL CARGO

Crear espacios atractivos estéticamente, confortables y funcionales para las mascotas y su bienestar en general,
teniendo en cuenta las especificaciones y exigencias del cliente.

4. DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. Elaborar disefios y adecuaciones de espacios para mascotas.

2. Planificar, organizar y gestionar las tareas a realizar para el trabajo deseado por el cliente.

3. Visitar los lugares especificos a modificar.

4. Distribuye el espacio y la ubicacién del lugar, evaluando el espacio disponible y su funcién.

5. Disefia espacios confortables, funcionales y estéticos tanto para la mascota como para el cliente.

6. Selecciona los materiales para revestimientos, pisos, paredes, empapelados, etc. Considerando su estética,
durabilidad, y confort de la mascota.

7. Determina las formas, colores, texturas, articulos a usar en los disefios que el cliente determine para su
trabajo.

8. Elabora costos de materiales o productos adicionales que se requieran para el trabajo.

9. Planifica, gestiona y supervisa los trabajos por outsourcing en los casos que se requieran.

10. Comunicar al veterinario y administrador las tareas a elaborar para asesorarse de la mano de los mismos a la
hora de realizar el disefio.

11. Asesorar al cliente a la hora de sus exigencias y gustos relacionados con la adecuaciéon del espacio.

12. Planear y cumplir los tiempos de entrega concerniente a los trabajos por realizar.
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5. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION:

Profesional en disefio de interiores.

EXPERIENCIA:

5 afios de experiencia en su especialidad.

HABILIDADES:

e Creatividad.

* Responsabilidad.

* Buen manejo de clientes.

* Buena comunicacion.

¢ Compromiso.

¢ Buenas relaciones interpersonales.

* Recursividad.

¢ Organizacion y planeacion del trabajo.
* Motivacion hacia el trabajo.

¢ Puntualidad.

ADIESTRAMIENTO Y/O

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS:

Conocimientos en temas de actualidad, materiales de construccion,
materiales de decoracién, construccion y estructuras ligeras y teoria
basica de la construccion.

6. RESPONSABILIDADES DEL CARGO

POR CONTACTOS:

Contacto permanente con los clientes, veterianrio, administrador y
contratistas en los casos que se requiera.

POR MAQUINARIA Y EQUIPO:

Computador, teléfono, celular, materiales y maquinaria que se necesita
segun sea el caso.

POR SUPERVISION EJERCIDA:

Supervisa el trabajo hecho por el contratista cuando se necesite.

POR DINERO Y VALORES:

Pagos realizados por compras de materiales y a los contratistas por
trabajos realizados.

POR INFORMACION:

Realizar informes acerca del avance de cada trabajo e informar al
administrador y clientes.

7. NIVEL DEL CARGO

Requiere un esfuerzo mental alto, esfuerzo fisico medio y alta responsabilidad.

8. CONDICIONES DEL CARGO

AMBIENTE DEL CARGO:

Buenas condiciones de iluminacidn, ruido y temperatura.

RIESGO DEL CARGO:

Riesgos medios presentados por manejo de materiales y demas
magquinaria y herramientas utilizadas a la hora de trabajar.
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m MANUAL DE COMPETENCIAS Y RESPONSABILIDADES DEL VETERINARIO

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: Veterinario

JEFE INMEDIATO: Administrador

TIPO DE FUNCIONES: Profesionales

NUMERO DE PERSONAS A CARGO: No posee

AREA:

Profesional

3. OBJETIVO DEL CARGO

Ayudar y asesorar al disefiador en la creacidn de sus trabajos, basados en conocimientos relacionados con los
animales y lograr que sus creaciones sean acorde para mantener un buen estado de salud de ellos, ademas de
lograr que implemente buenas practicas de sanidad y manejo.

4. DESCRIPCION DE FUNCIONES

1. Orientar al disefiador y clientes en el tema de sanidad y cuidado animal.

2. Trabajar en conjunto con el administrador, disefiador y demas integrantes de |la organizacion.

3. Colaborar al disefiador en la elaboracién de su trabajo para realizarlo acorde con la reglamentacion, cuidado y
sanidad de las mascotas.

4. Resolver dudas a clientes o miembros de la organizacién relacionados con su especialidad.

5. Visitar los lugares a acondicionar en compafiia del veterinario y en algunos casos con el administrador para
garantizar trabajos correctos en términos veterinarios.

5. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Profesional en medicina veterinaria.
EXPERIENCIA: 2 afios de experiencia en su especialidad.
e Iniciativa.

* Adaptabilidad.

* Creatividad.
HABILIDADES: * Planeaciodn.

* Responsabilidad.

e Manejo de clientes.

* Buena comunicacion.
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ADIESTRAMIENTO Y/O

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS:

e Conocimiento en las mascotas relacionadas con los servicios de disefio y
adecuacion de espacios.
* Conocimiento en normatividad y reglamentacién de las mascotas.

6.RESPONSABILIDADES DEL CARGO

POR CONTACTOS:

Contacto permanente con los clientes, disefiador, administrador y demas
miembros relacionados con la organizacion.

POR MAQUINARIA Y EQUIPO:

Teléfono, celular, computador, fax.

POR SUPERVISION EJERCIDA:

Supervision de la mano de disefiador.

POR DINERO Y VALORES:

No presenta.

POR INFORMACION:

De ser necesario, informes o documentacion a fin de asesorar al
disefiador en su trabajo.

7. NIVEL DEL CARGO

Requiere alto conocimiento veterinario, esfuerzo mental medio, responsabilidad alta y bajo esfuerzo fisico.

8. CONDICIONES DEL CARGO

AMBIENTE DEL CARGO:

Buenas condiciones de iluminacidn, ruido y temperatura, cabe resaltar
que en la mayoria de los casos el ambiente esta condicionado con el lugar
que el cliente quisiera disefiar y adecuar.

RIESGO DEL CARGO:

Presenta riesgo en algunos casos al estar en contaco con los animales.
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MANUAL DE COMPETENCIAS Y RESPONSABILIDADES DE LA SECRETARIA

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

DENOMINACION DEL CARGO: Secretaria general
JEFE INMEDIATO: Administrador
TIPO DE FUNCIONES: Directivo
NUMERO DE PERSONAS A CARGO: No posee
AREA: Administrativa

3. OBJETIVO DEL CARGO

Brindar a todos los integrantes de la organizacién un apoyo incondicional con las tereas establecidas, de caracter
administrativo y legal, organizar y velar por el correcto funcionamiento de la organizacion, en cuanto a los
servicios que alli se brinden, especialmente en la organizacién de archivos, atencién al puablico, transcripciones,
comunicacion con los demas miembros, recepcion de mercancia y dotacidn de Utiles de oficina.

1. Dar respuesta oportuna y veraz a los informes solicitados por los socios o cualquier otro miembro de la
organizacién.

2. Poner en conocimiento de su superior inmediato las irregularidades o anomalias relacionadas con los asuntos,
elementos o documentos que se encuentran bajo su responsabilidad.

3. Mantener el respeto y la cordialidad en todas las relaciones interpersonales que le signifiquen sus.

4. Apoyar a los miembros de la organizacion en los analisis, estudios y reportes requeridos.

5. Transcribir los diferentes documentos relacionados con la empresa.

6. Mantener en orden el archivo de la organizacién.

7. Recibir, radicar y despachar oportunamente la correspondencia y demds documentos relacionados con la
oficina y controlar el recibo correcto por parte del destinatario.

8. Atender las llamadas telefénicas y al publico o funcionarios que se presentan.

9. Recibir y despachar oportuna y correctamente mercancia.

10. Redactar la correspondencia gue le indiquen los miembros de la organizacién.

11. Controlar la existencia de utiles y papeleria para la oficina.

12. Proyectar y preparar las tareas y papeles de tipo legal.

13. Tramitar todas las cuentas pertinentes a la empresa.

14. Colabora en la elaboracién y programacién del presupuesto de egresos e ingresos.

15. Responder solicitudes del servicio de disefio y adecuacion via telefénica, redes sociales, mensajeria
instantanea y redes sociales.
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5. ESPECIFICACIONES DEL CARGO

EDUCACION: Titulo de formacidn en secretariado.
EXPERIENCIA: 2 afos de experiencia relacionadas con el cargo.
* Manejo de la informacién.
¢ Adaptacién al cambio.
* Disciplina.
HABILIDADES: ¢ Relaciones interpersonales.

e Colaboracion.
¢ Buena relacién y manejo de clientes.
* Manejo de redes sociales y mensajeria instantanea.

ADIESTRAMIENTO Y/O

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS:

* Técnicas de oficina.

* Técnicas de archivo.

* Manejo de drdenes de servicio y contratos.
e Sistemas Office y Windows.

« Conocimientos de contaduria.

6. RESPONSABILIDADES DEL CARGO

POR CONTACTOS:

Contacto permanente con los trabajadores y la junta de socios, contacto
permanente con los clientes, contacto con los proveedores.

POR MAQUINARIA Y EQUIPO:

Computador, fax, teléfono, celular, equipos de oficina, entre otros.

POR SUPERVISION EJERCIDA:

Supervisa los procesos administrativos.

POR DINERO Y VALORES:

Responder por las facturas pagas y por pagar, ademas de abonos hechos o
recibidos.

POR INFORMACION:

Informes de satisfaccion realizados por clientes, informes de proveedores
Yy SOCios.

7. NIVEL DEL CARGO

Requiere alta responsabilidad, alta iniciativa, alto rendimiento y puntualidad, bajo esfuerzo fisico.

8. CONDICIONES DEL CARGO

AMBIENTE DEL CARGO:

Buenas condiciones de iluminacién, ventilacion, ruido y temperatura.

RIESGO DEL CARGO:

No posee.
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ANEXO 32. Manual de competencias organizacionales

COMPETENCIAS COMUNES A LOS CARGOS DE TIPO DIRECTIVO

COMPETENCIAS DEFINICION CONDUCTAS ASOCIADAS
» Mantiene a sus colaboradores
motivados.
* Fomenta la comunicacion clara, directa
, _ concreta.
Guiar y dirigir y . . .
* Constituye y mantiene grupos de trabajo
grupos y establecer ~
con un desempefio conforme a los
y mantener la .
., estandares.
. cohesion de grupo . :
Liderazgo ) * Promueve Ila eficacia del equipo.
necesaria para . " :
» Genera un clima positivo y de seguridad
alcanzar los
. en sus colaboradores.
objetivos S
. * Fomenta la participacion de todos en los
organizacionales. e
procesos de reflexibon y de toma de
decisiones.
» Unifica esfuerzos hacia objetivos vy
metas institucionales.
Determinar i . . .
. » Anticipa situaciones y escenarios futuros
eficazmente las .
o con acierto.
metas y prioridades _— .
L » Establece objetivos claros y concisos,
institucionales,
. . estructurados y coherentes con las metas
identificando las oraanizacionales
Planeacion acciones, los g L -
» Traduce los objetivos estratégicos en
responsables, los . .
planes practicos y factibles.
plazos y los :
* Busca soluciones a los problemas.
recursos L . L
. + Distribuye el tiempo con eficiencia.
requeridos para . iy
» Establece planes alternativos de accion.
alcanzarlas.
Elegir entreuna o |+ Elige con oportunidad, entre muchas
varias alternativas |alternativas, los proyectos a realizar.
para solucionar un |« Efectta cambios complejos vy
Toma de . -
. problema o atender | comprometidos en sus actividades o en
decisiones

una situacion,
comprometiéndose
con acciones

las funciones que tiene asignhadas cuando
detecta problemas o dificultades para su
realizacion.
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concretas y
consecuentes con
la decision.

+ Toma decisiones bajo presion.
» Decide en situaciones de alta
complejidad e incertidumbre.

Favorecer el
aprendizaje y
desarrollo de sus
colaboradores,
articulando las
potencialidades y
necesidades
individuales con las
de la organizacién

* |dentifica necesidades de formacion y
capacitacion y propone acciones para
satisfacerlas.

» Permite niveles de autonomia con el fin
de estimular el desarrollo integral del
empleado.

+ Delega de manera efectiva sabiendo
cuando intervenir y cuando no hacerlo.
» Hace uso de las habilidades y recurso

Direccion y para optimizar la .
. de su grupo de trabajo para alcanzar las
desarrollo de calidad de las .
L metas y los estandares de
personal contribuciones de -
. productividad.
los equipos de .
. + Establece espacios regulares de
trabajo y de las . L, ..
retroalimentacion y reconocimiento del
personas, en el . . L
. desempefio y sabe manejar habilmente el
cumplimiento de . ~
- bajo desempefio.
los objetivos y . .
* Tiene en cuenta las opiniones de sus
metas
. colaboradores.
organizacionales .
+ Mantiene con sus colaboradores
presentes y .
relaciones de respeto.
futuras.
Anticiparse alos |+ Prevé situaciones y alternativas de
problemas solucion que orientan la toma de
iniciando acciones |decisiones de la alta direccion.
Iniciativa para superarlos |« Enfrenta los problemas y propone

obstaculos y
alcanzar metas
concretas.

acciones concretas para solucionarlos.
* Reconoce y hace Vviables las
oportunidades.

Liderazgo de
grupos de
trabajo

Asumir el rol de
orientador y guia
de un grupo o
equipo de trabajo,
utilizando la
autoridad con
arreglo a las

+ Establece los objetivos del grupo de
forma clara y equilibrada.
» Asegura que los integrantes del grupo
compartan planes, programas y proyectos
institucionales.

« Orienta y coordina el trabajo del grupo
para la identificacion de planes vy
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normasy
promoviendo la
efectividad en la
consecucion de
objetivos y metas
institucionales.

actividades a seguir.
* Facilita la colaboracion con otras areas
y dependencias.
» Escucha y tiene en cuenta las opiniones
de los integrantes  del grupo.
» Gestiona los recursos necesarios para
poder cumplir con las metas propuestas.
* Garantiza que el grupo tenga Ila
informacion necesaria.
* Explica las razones de las decisiones.
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COMPETENCIAS COMUNES A LOS CARGOS DE TIPO PROFESIONAL Y

TECNICO
COMPETENCIAS DEFINICION CONDUCTAS ASOCIADAS
* Aprende de la experiencia de otros y de la
propia.
Adquirir y » Se adapta y aplica nuevas tecnologias que
desarrollar se implanten en la organizacion.
permanentemente |« Aplica los conocimientos adquiridos a los

Aprendizaje

conocimientos,
destrezas y

desafios que se presentan en el desarrollo
del trabajo.

continuo . o :
habilidades, con |« Investiga, indaga y profundiza en los temas
el fin de mantener |de su entorno o &rea de desempefio.
altos estandares |+ Reconoce las propias limitaciones y las
de eficacia necesidades de mejorar su preparacion.
organizacional. |+ Asimila nueva informacion y la aplica
correctamente.,
* Analiza de un modo sistematico y racional
los aspectos del trabajo, basandose en la
informacion relevante.
Aplicar el * Aplica reglas béasicas y conceptos
conocimiento en |complejos aprendidos.
Experticia la resolucién de |+ Identifica y reconoce con facilidad las
P problemas y causas de los problemas y sus posibles
transferirlo a su | soluciones.
entorno laboral. |+ Clarifica datos o situaciones complejas.
* Planea, organiza y ejecuta multiples tareas
tendientes a alcanzar resultados
institucionales.
+ Coopera en distintas situaciones vy
comparte informacion.
. « Aporta sugerencias, ideas y opiniones.
Trabajar con otros P g . . y op .
. * Expresa expectativas positivas del equipo
de forma conjunta . .
o de los miembros del mismo.
y de manera e . . .
: L * Planifica las propias acciones teniendo en
Trabajo en participativa, L, .
. . cuenta la repercusion de las mismas para la
equipoy integrando

colaboracién

esfuerzos para la
consecucion de
metas
institucionales
comunes.

consecucion de los objetivos grupales.
* Establece dialogo directo con los miembros

del equipo que permita compartir
informaciéon e ideas en condiciones de
respeto y cordialidad.

* Respeta criterios dispares vy distintas
opiniones del equipo.

309




. Ofrece respuestas alternativas.
» Aprovecha las oportunidades y problemas

Generar y .
para dar soluciones novedosas.
desarrollar
. . * Desarrolla nuevas formas de hacer y
Creatividad e nuevas ideas, .
: -, tecnologias.
innovacion conceptos, . .
métodos * Busca nuevas alternativas de solucion y se
cosy arriesga a romper esquemas tradicionales.
soluciones. . . .
* Inicia acciones para superar los obstaculos
y alcanzar metas especificas.
Elegir entre una o . .
: : * Elige con oportunidad, entre muchas
varias alternativas . .
. alternativas, los proyectos a realizar.
para solucionar . . :
. Efectua cambios complejos y
un problema o . .
comprometidos en sus actividades o en las
atender una ) : :
Tomade . ., funciones que tiene asignadas cuando
. situacion, o
decisiones -, detecta problemas o dificultades para su
comprometiéndos L
) realizacion.
€ con acciones - : e
« Toma decisiones bajo  presion.
concretas y . , . .
» Decide en situaciones de alta complejidad
consecuentes con| . .
. e incertidumbre.
la decision.
Anticiparse a los L : ,
P * Prevé situaciones y alternativas de
problemas ., . .
o solucion que orientan la toma de decisiones
iniciando . L
, de la alta direccion.
L acciones para .
Iniciativa * Enfrenta los problemas y propone acciones
superar los

obstaculos y
alcanzar metas
concretas.

solucionarlos.
viables las

concretas para
* Reconoce vy
oportunidades.

hace

Liderazgo de
grupos de
trabajo

Asumir el rol de
orientador y guia
de un grupo o
equipo de trabajo,
utilizando la
autoridad con
arreglo a las

« Establece los objetivos del grupo de forma
clara y equilibrada.
* Asegura que los integrantes del grupo
compartan planes, programas y proyectos
institucionales.

* Orienta y coordina el trabajo del grupo para
la identificacion de planes y actividades a
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normasy
promoviendo la
efectividad en la
consecucion de
objetivos y metas
institucionales.

seqguir.

* Facilita la colaboraciéon con otras areas y
dependencias.

* Escucha y tiene en cuenta las opiniones de
los integrantes del grupo.
» Gestiona los recursos necesarios para
poder cumplir con las metas propuestas.
+ Garantiza que el grupo tenga Ila
informacién necesaria.
» Explica las razones de las decisiones.
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ANEXO 33. Contrato de prestaciéon de servicios

Entre PET COMFORT, persona natural legalmente constituida y con domicilio
principal en la ciudad de Bucaramanga quien en adelante se denominara
CONTRATANTE, representada legalmente por César Fabian Ochoa Nova,
identificado como aparece al pie de su firma, segun documento privado de
sociedad entre Adriana Milena Pinto Sanchez y César Fabian Ochoa Nova y por
otra parte , quien se identifica

como aparece al pie de su firma y en adelante se denominard& CONTRATISTA,
hemos convenido en celebrar un contrato de prestacion de servicios profesionales
que se regulard por las clausulas que a continuacién se expresan y en general por
las disposiciones del Cadigo Civil y Codigo de Comercio aplicables a la materia de

que trata este contrato:

Primera. Objeto. EI CONTRATISTA, de manera independiente, sin subordinacion
o dependencia, utilizando sus propios medios, elementos de trabajo, personal a su

cargo, prestara los servicios de veterinario.

Segunda. Término del Contrato. Este Contrato de Prestacion de Servicios se

extendera por un periodo de

Tercero. Honorarios. — EI CONTRATANTE pagara al CONTRATISTA por
concepto de honorarios

63 ) por servicio prestado.

Cuarta. Prorroga. Si vencido el plazo establecido para la ejecucion del contrato de
prestacion de servicios el CONTRATANTE decide ampliar el plazo de vencimiento,
se suscribirA minuta suscrita por las partes, que hara parte integral de este

contrato.

Quinta. Nuevo servicio. Si finalizado el objeto del servicio contratado, el
CONTRATANTE necesita un nuevo servicio del CONTRATISTA, se debera hacer
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un nuevo Contrato de Prestacion de Servicios y no se entendera como prorroga
por desaparecer las causas contractuales que dieron origen a este contrato.

Sexta. Obligaciones del CONTRATISTA. Son obligaciones del CONTRATISTA: 1.
Obrar con seriedad y diligencia en el servicio contratado, 2. Realizar informes
semanales de la labor realizada, en dicho informe debe relacionar la cantidad de
disefios y/o servicios prestados y entregar el dinero correspondiente a estos con el
respectivo descuento del valor de su servicio segun el valor estipulado en la
clausula 3 del presente contrato so pena de ser denunciado penalmente por
violacion de los articulos 239, 240, 241, 249 y 250 de la ley 599 de 2000 (cddigo
penal Colombiano) los cuales indican las diferentes modalidades de hurto u abuso
de confianza. 3. Atender las solicitudes y recomendaciones que haga el
CONTRATANTE o sus delegados, con la mayor prontitud. 4. Permitir que el
CONTRATANTE o un delegado haga visitas a las instalaciones del
CONTRATISTA o el sitio que esté desarrollando la labor contratada. 5. Pagar

seguridad social como establece la Ley.

Séptima. Garantias. EL CONTRATISTA prestara garantia por con su nombre por

cualquier tipo de responsabilidad en el incumplimiento del presente contrato.

Octava. Obligaciones del CONTRATANTE. Son obligaciones del
CONTRATANTE: 1. Cancelar los honorarios fijados al CONTRATISTA, segun la
forma que se pacto en la clausula 3 y dentro del término establecido en la clausula
6 numeral 2. 2. Entregar toda la informaciéon que solicite el CONTRATISTA para

poder desarrollar con normalidad su labor independiente.

Novena. Terminacion anticipada o anormal. — Incumplir las obligaciones propias
de cada una de las partes, dara lugar a la otra para terminar unilateralmente el

Contrato de Prestacion de Servicio.

Décima. Clausula compromisoria. — Toda controversia o diferencia relativa a este

contrato, su ejecucion y liquidacion, se resolvera por un tribunal de arbitramento
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que por economia sera designado por las partes y sera del domicilio donde se
debid ejecutar el servicio contratado o en su defecto en el domicilio de la parte que
lo convoque. El tribunal de Arbitramento se sujetara a lo dispuesto en el decreto
1818 de 1998 o estatuto organico de los sistemas alternativos de solucién de

conflictos y deméas normas concordantes.

En todo caso, este contrato presta mérito ejecutivo por ser una obligacion clara,

expresa y exigible para las partes

Este Contrato de Prestaciéon de Servicios se firma en dos ejemplares para las

partes en a los (__ ) dias del mes de del
dos mil

César Fabian Ochoa Nova CONTRATISTA
CONTRATANTE C.C

C.C. 1.098.688.652 de Bucaramanga

Representante Legal
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ANEXO 34. Contrato de confianza a término fijo por 3 meses del disefiador

Nombre del empleador: ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ, PERSONA
NATURAL INSCRITA EN CAMARA DE COMERCIO, SEGUN REGISTRO
MERCANTIL No0.05-281228-01 Bajo el nombre Comercial: PET COMFORT.

Nombre del trabajador: , nacionalidad: ,

estado civil: , edad:

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas, identificados
como aparece al pie de sus firmas, se ha celebrado el presente contrato individual

de trabajo, regido ademas por las siguientes clausulas:

12, Primera. El empleador contrata los servicios personales del (la) trabajador (a)
DURANTE 3 meses, para desempeiiar en forma exclusiva las funciones
inherentes al cargo de disefiador, asi como la ejecucion de las tareas ordinarias y
anexas al mencionado cargo, de conformidad con los reglamentos, O6rdenes e
instrucciones que le imparta el empleador, observando en su cumplimiento la

diligencia y el cuidado necesarios.

22, Segunda. Ademéas de las obligaciones determinadas en la ley y en los
reglamentos, el (la) trabajador(a) se compromete a cumplir con las siguientes
obligaciones especiales: 1. A poner al servicio del empleador toda su capacidad
normal de trabajo, en forma exclusiva en el desempefio de las funciones propias
del oficio mencionado y en las labores anexas y complementarias del mismo, de
conformidad con las 6rdenes e instrucciones que le imparta el empleador o sus
representantes. 2. A no prestar directa ni indirectamente servicios laborales a otros
empleadores, ni a trabajar por cuenta propia en el mismo oficio, durante la
vigencia de este contrato. 3. Guardar estricta reserva de todo cuanto llegue a su
conocimiento por razén de su oficio y cuya comunicacion a otras personas pueda

causar perjuicio al empleador. 4. Prestar el servicio antes dicho personalmente,

315



en el lugar del territorio de la Republica de Colombia que indicare el empleador y
excepcionalmente fuera de dicho territorio cuando las necesidades del servicio asi
lo exigieren. Paragrafo Unico: Ademas de las prohibiciones de orden legal y
reglamentario, las partes estipulan las siguientes prohibiciones especiales al
trabajador(a): a) Solicitar préstamos especiales 0 ayuda econdémica a los clientes
del empleador aprovechandose de su cargo u oficio o aceptarles donaciones de
cualquier clase sin la previa autorizacion escrita del empleador; b) Autorizar o
ejecutar sin ser de su competencia, operaciones que afecten los intereses del
empleador o negociar bienes y/o mercancias del empleador en provecho propio; c)
Retener dinero o hacer efectivos cheques recibidos para el empleador; d)
Presentar cuentas de gastos ficticias o reportar como cumplidas visitas o tareas no
efectuadas; e) Cualquier actitud en los compromisos comerciales, personales o en
las relaciones sociales, que pueda afectar en forma nociva la reputacion del
empleador, y f) Retirar de las instalaciones donde funcione la empresa elementos,

magquinas y utiles de propiedad del empleador sin su autorizacion escrita.

32. Tercera. El empleador pagara al trabajador por la prestacion de sus servicios
el salario indicado, pagadero en las oportunidades también sefialadas arriba.
Dentro de este pago se encuentra incluida la remuneracién de los descansos
dominicales y festivos de que tratan los capitulos | y Il del titulo VII del Cdédigo

Sustantivo del Trabajo.

Se aclara y se conviene que en los casos en los que el trabajador devengue
comisiones o cualquiera otra modalidad de salario variable, el 82.5% de dichos
ingresos, constituye remuneracion ordinaria, y el 17.5% restante esta destinado a
remunerar el descanso en los dias dominicales y festivos de que tratan los
capitulos | y Il del titulo VIl del Cédigo Sustantivo del Trabajo. Paragrafo primero.
Las partes hacen constar que en esta remuneracion queda incluido el pago de los
servicios que el (Ia) trabajador(a) se obliga a realizar durante el tiempo estipulado
en el presente contrato, y el de la remuneracion por recargo nocturno. Paragrafo

segundo. Si por cualquier circunstancia el (Ia) trabajador(a) prestare su servicio en
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dia dominical o festivo, no tendrd4 derecho a sobre remuneracion alguna, si tal
trabajo no hubiere sido autorizado por el empleador, previamente y por escrito.
Paragrafo tercero. El empleador no suministra ninguna clase de salario en

especie.

Paragrafo cuarto. Cuando por causa emanada directa o indirectamente de la
relacion contractual existan obligaciones de tipo econdémico a cargo del(la)
trabajador(a) y a favor del empleador, éste procedera a efectuar las deducciones a
qgue hubiere lugar en cualquier tiempo y, mas concretamente, a la terminacion del
presente contrato, asi lo autoriza desde ahora el(la) trabajador(a), entendiendo
expresamente las partes que la presente autorizacion cumple las condiciones de

orden escrita previa, aplicable para cada caso.

43, Cuarta. El trabajador se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y
dentro de las horas sefialadas por el empleador, pudiendo hacer éste ajustes o
cambios de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o tacito
de las partes, podran repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma
prevista en el articulo 164 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado por el
articulo 23 de la Ley 50/90, teniendo en cuenta que los tiempos de descanso entre
las secciones de la jornada no se computan dentro de la misma, segun el articulo
167 ibidem.

52 Quinta. Por razén de las funciones que desempefia el (la) trabajador(a) y por
el hecho de desempefar un cargo de confianza y manejo el (la) trabajador(a) esta
excluido de la regulacion sobre jornada maxima legal y debera trabajar el nimero
de horas necesarias para el cabal desempefio de sus funciones, por lo cual no
habr& lugar al reconocimiento de horas extras cuando sobrepasen el limite legal.

Ellos sin perjuicio de cumplir los horarios minimos sefialados por el empleador.

62. Sexta. Los primeros dos meses del presente contrato se consideran como
periodo de prueba y, por consiguiente, cualquiera de las partes podra terminar el

contrato unilateralmente, en cualquier momento durante dicho periodo. Vencido
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éste, la duracion del contrato sera indefinida, mientras subsistan las causas que le
dieron origen y la materia del trabajo; no obstante el trabajador podra dar por
terminado este contrato mediante aviso escrito al empleador con antelacion no
inferior a treinta (30) dias. En caso de no dar el trabajador el aviso, o darlo
tardiamente, debera al empleador una indemnizacién equivalente a treinta (30)
dias de salario o proporcional al tiempo faltante, deducible de sus prestaciones
sociales; este descuento se depositara a ordenes del juez, todo de conformidad
con el numeral 50 del articulo 6o de la Ley 50 de 1990, que modifico el articulo 64

del Cédigo Sustantivo del Trabajo.

72, Séptima. Son justas causas para dar por terminado unilateralmente este
contrato por cualquiera de las partes, las enumeradas en el articulo 70 del Decreto
2351 de 1965; y, ademas, por parte del empleador, el incumplimiento del
trabajador(a) de cualquiera de las obligaciones y prohibiciones previstas en la
clausula segunda, y las demas faltas que para el efecto se califiquen como graves

en el espacio reservado para clausulas adicionales en el presente contrato.

82. Octava. Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador
contratado para investigar pertenecen al empleador, de conformidad con el
articulo 539 del Codigo de Comercio, asi como el articulo 20 y concordantes de la
Ley 23 de 1982 sobre Derechos de Autor. En cualquier otro caso el invento
pertenece al trabajador, salvo cuando éste no haya sido contratado para investigar
y realice la invencién mediante datos o medios conocidos o utilizados en razén de
la labor desempefiada, evento en el cual el trabajador, tendra derecho a una
compensacion que se fijara de acuerdo al monto del salario, la importancia del
invento o descubrimiento, el beneficio que reporte al empleador u otros factores

similares.

92, Novena. Las partes podran convenir que el trabajo se preste en lugar distinto
del inicialmente contratado, siempre que tales traslados no desmejoren las

condiciones laborales o de remuneracién del trabajador, o impliquen perjuicios
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para él. Los gastos que se originen con el traslado seran cubiertos por el
empleador de conformidad con el numeral 8o del articulo 57 del Cdodigo Sustantivo
del Trabajo. El trabajador se obliga a aceptar los cambios de oficio que decida el
empleador dentro de su poder subordinante, siempre que se respeten las
condiciones laborales del trabajador y no se le causen perjuicios. Todo ello sin que
se afecte el honor, la dignidad y los derechos minimos del trabajador, de
conformidad con el articulo 23 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado por
el articulo 10 de la Ley 50 de 1990.

102, Décima. Este contrato ha sido redactado estrictamente de acuerdo a la ley y
la jurisprudencia y sera interpretado de buena fe y en consonancia con el Cadigo
Sustantivo del Trabajo cuyo objeto, definido en su articulo 1o, es lograr la justicia
en las relaciones entre empleadores y trabajadores dentro de un espiritu de

coordinacion econdmica y equilibrio social.

112, Undécima. El presente contrato remplaza en su integridad y deja sin efecto

alguno cualquiera otro verbal o escrito celebrado entre las partes con anterioridad.

Las modificaciones que se acuerden al presente contrato se anotaran a
continuacion de su texto. Para constancia se firma en dos o mas ejemplares del
mismo tenor y valor, ante testigos en la ciudad y fecha que se indican a

continuacion:

SE FIRMA A LOS A LOS VEINTINUEVE DIAS DEL MES DE NOVIEMBRE DE
2013.

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ

Empleador Empleado
C.C 1.098.701.612 de Bucaramanga Cc.C
Propietaria Disenador
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ANEXO 35. Contrato de confianza a término fijo por 3 meses del
administrador

Nombre del empleador: ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ, PERSONA
NATURAL INSCRITA EN CAMARA DE COMERCIO, SEGUN REGISTRO
MERCANTIL No0.05-281228-01 Bajo el nombre Comercial: PET COMFORT.

Nombre del trabajador: CESAR FABIAN OCHOA NOVA, nacionalidad:
COLOMBIANO, estado civil: SOLTERO, edad: 23 ANOS.

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas, identificados
como aparece al pie de sus firmas, se ha celebrado el presente contrato individual

de trabajo, regido ademas por las siguientes clausulas:

12, Primera. El empleador contrata los servicios personales del (la) trabajador (a)
DURANTE 3 meses, para desempeiiar en forma exclusiva las funciones
inherentes al cargo de Gerente, asi como la ejecuciéon de las tareas ordinarias y
anexas al mencionado cargo, de conformidad con los reglamentos, 6érdenes e
instrucciones que le imparta el empleador, observando en su cumplimiento la

diligencia y el cuidado necesarios.

22, Segunda. Ademéas de las obligaciones determinadas en la ley y en los
reglamentos, el (la) trabajador(a) se compromete a cumplir con las siguientes
obligaciones especiales: 1. A poner al servicio del empleador toda su capacidad
normal de trabajo, en forma exclusiva en el desempefio de las funciones propias
del oficio mencionado y en las labores anexas y complementarias del mismo, de
conformidad con las 6rdenes e instrucciones que le imparta el empleador o sus
representantes. 2. A no prestar directa ni indirectamente servicios laborales a otros
empleadores, ni a trabajar por cuenta propia en el mismo oficio, durante la
vigencia de este contrato. 3. Guardar estricta reserva de todo cuanto llegue a su
conocimiento por razén de su oficio y cuya comunicacion a otras personas pueda
causar perjuicio al empleador. 4. Prestar el servicio antes dicho personalmente,
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en el lugar del territorio de la Republica de Colombia que indicare el empleador y
excepcionalmente fuera de dicho territorio cuando las necesidades del servicio asi
lo exigieren. Paragrafo Unico: Ademas de las prohibiciones de orden legal y
reglamentario, las partes estipulan las siguientes prohibiciones especiales al
trabajador(a): a) Solicitar préstamos especiales 0 ayuda econdémica a los clientes
del empleador aprovechandose de su cargo u oficio o aceptarles donaciones de
cualquier clase sin la previa autorizacion escrita del empleador; b) Autorizar o
ejecutar sin ser de su competencia, operaciones que afecten los intereses del
empleador o negociar bienes y/o mercancias del empleador en provecho propio; c)
Retener dinero o hacer efectivos cheques recibidos para el empleador; d)
Presentar cuentas de gastos ficticias o reportar como cumplidas visitas o tareas no
efectuadas; e) Cualquier actitud en los compromisos comerciales, personales o en
las relaciones sociales, que pueda afectar en forma nociva la reputacion del
empleador, y f) Retirar de las instalaciones donde funcione la empresa elementos,

magquinas y utiles de propiedad del empleador sin su autorizacion escrita.

32. Tercera. El empleador pagara al trabajador por la prestacion de sus servicios
el salario indicado, pagadero en las oportunidades también sefialadas arriba.
Dentro de este pago se encuentra incluida la remuneracién de los descansos
dominicales y festivos de que tratan los capitulos | y Il del titulo VII del Cdodigo

Sustantivo del Trabajo.

Se aclara y se conviene que en los casos en los que el trabajador devengue
comisiones o cualquiera otra modalidad de salario variable, el 82.5% de dichos
ingresos, constituye remuneracion ordinaria, y el 17.5% restante esta destinado a
remunerar el descanso en los dias dominicales y festivos de que tratan los
capitulos | y Il del titulo VIl del Cédigo Sustantivo del Trabajo. Paragrafo primero.
Las partes hacen constar que en esta remuneracion queda incluido el pago de los
servicios que el (Ia) trabajador(a) se obliga a realizar durante el tiempo estipulado
en el presente contrato, y el de la remuneracion por recargo nocturno. Paragrafo

segundo. Si por cualquier circunstancia el (la) trabajador(a) prestare su servicio en
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dia dominical o festivo, no tendr4 derecho a sobre remuneracion alguna, si tal
trabajo no hubiere sido autorizado por el empleador, previamente y por escrito.
Paragrafo tercero. El empleador no suministra ninguna clase de salario en

especie.

Paragrafo cuarto. Cuando por causa emanada directa o indirectamente de la
relacion contractual existan obligaciones de tipo econdémico a cargo del(la)
trabajador(a) y a favor del empleador, éste procedera a efectuar las deducciones a
qgue hubiere lugar en cualquier tiempo y, mas concretamente, a la terminacién del
presente contrato, asi lo autoriza desde ahora el(la) trabajador(a), entendiendo
expresamente las partes que la presente autorizacion cumple las condiciones de

orden escrita previa, aplicable para cada caso.

43, Cuarta. El trabajador se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y
dentro de las horas sefialadas por el empleador, pudiendo hacer éste ajustes o
cambios de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o tacito
de las partes, podran repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma
prevista en el articulo 164 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado por el
articulo 23 de la Ley 50/90, teniendo en cuenta que los tiempos de descanso entre
las secciones de la jornada no se computan dentro de la misma, segun el articulo
167 ibidem.

52 Quinta. Por razén de las funciones que desempefia el (la) trabajador(a) y por
el hecho de desempefar un cargo de confianza y manejo el (la) trabajador(a) esta
excluido de la regulacion sobre jornada maxima legal y debera trabajar el nimero
de horas necesarias para el cabal desempefio de sus funciones, por lo cual no
habr& lugar al reconocimiento de horas extras cuando sobrepasen el limite legal.

Ellos sin perjuicio de cumplir los horarios minimos sefialados por el empleador.

62. Sexta. Los primeros dos meses del presente contrato se consideran como
periodo de prueba y, por consiguiente, cualquiera de las partes podra terminar el

contrato unilateralmente, en cualquier momento durante dicho periodo. Vencido
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éste, la duracion del contrato sera indefinida, mientras subsistan las causas que le
dieron origen y la materia del trabajo; no obstante el trabajador podra dar por
terminado este contrato mediante aviso escrito al empleador con antelacion no
inferior a treinta (30) dias. En caso de no dar el trabajador el aviso, o darlo
tardiamente, debera al empleador una indemnizacién equivalente a treinta (30)
dias de salario o proporcional al tiempo faltante, deducible de sus prestaciones
sociales; este descuento se depositara a ordenes del juez, todo de conformidad
con el numeral 50 del articulo 6o de la Ley 50 de 1990, que modifico el articulo 64

del Cédigo Sustantivo del Trabajo.

72, Séptima. Son justas causas para dar por terminado unilateralmente este
contrato por cualquiera de las partes, las enumeradas en el articulo 70 del Decreto
2351 de 1965; y, ademas, por parte del empleador, el incumplimiento del
trabajador(a) de cualquiera de las obligaciones y prohibiciones previstas en la
clausula segunda, y las demas faltas que para el efecto se califiquen como graves

en el espacio reservado para clausulas adicionales en el presente contrato.

82. Octava. Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador
contratado para investigar pertenecen al empleador, de conformidad con el
articulo 539 del Codigo de Comercio, asi como el articulo 20 y concordantes de la
Ley 23 de 1982 sobre Derechos de Autor. En cualquier otro caso el invento
pertenece al trabajador, salvo cuando éste no haya sido contratado para investigar
y realice la invencién mediante datos o medios conocidos o utilizados en razén de
la labor desempefiada, evento en el cual el trabajador, tendra derecho a una
compensacion que se fijara de acuerdo al monto del salario, la importancia del
invento o descubrimiento, el beneficio que reporte al empleador u otros factores

similares.

92, Novena. Las partes podran convenir que el trabajo se preste en lugar distinto
del inicialmente contratado, siempre que tales traslados no desmejoren las

condiciones laborales o de remuneracién del trabajador, o impliquen perjuicios

323



para él. Los gastos que se originen con el traslado seran cubiertos por el
empleador de conformidad con el numeral 8o del articulo 57 del Cdodigo Sustantivo
del Trabajo. El trabajador se obliga a aceptar los cambios de oficio que decida el
empleador dentro de su poder subordinante, siempre que se respeten las
condiciones laborales del trabajador y no se le causen perjuicios. Todo ello sin que
se afecte el honor, la dignidad y los derechos minimos del trabajador, de
conformidad con el articulo 23 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado por
el articulo 10 de la Ley 50 de 1990.

102, Décima. Este contrato ha sido redactado estrictamente de acuerdo a la ley y
la jurisprudencia y sera interpretado de buena fe y en consonancia con el Cadigo
Sustantivo del Trabajo cuyo objeto, definido en su articulo 1o, es lograr la justicia
en las relaciones entre empleadores y trabajadores dentro de un espiritu de

coordinacion econdmica y equilibrio social.

112, Undécima. El presente contrato remplaza en su integridad y deja sin efecto

alguno cualquiera otro verbal o escrito celebrado entre las partes con anterioridad.

Las modificaciones que se acuerden al presente contrato se anotaran a
continuacion de su texto. Para constancia se firma en dos o mas ejemplares del
mismo tenor y valor, ante testigos en la ciudad y fecha que se indican a

continuacion:

SE FIRMA A LOS A LOS VEINTINUEVE DIAS DEL MES DE NOVIEMBRE DE
2013.

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ CESAR FABIAN OCHOA NOVA
Empleador Empleado

C.C 1.098.701.612 de Bucaramanga C.C1.098.688.652 de Bucaramanga
Propietaria Gerente
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ANEXO 36. Evaluacion del desempefio 360°

Nombre del empleado a evaluar:

Cargo:

Periodo evaluado der——— asta:

Asigne un numero de 1(minimo) a 100(maximo), segun sea su evaluacion respecto al empleado.

PRODUCTIVIDAD

COMPANEROS | SUPERIORES

CLIENTE

AUTOEVALUACION

Es rapido y eficaz en la realizacion de sus tareas

Es puntual en su trabajo

Es autbnomo en el trabajo

Es recursivo en el trabajo

Trabaja bajo presién

CONOCIMIENTO DEL TRABAJO

Comprensién de las tareas y procedimientos

realizados

Sigue normas, procedimientos y politicas de la

empresa

Tiene habilidades y aptitudes para realizar el trabajo

Se adapta facilmente a los cambios

PRESENTACION Y COMPORTAMIENTO
PERSONAL

Posee buenos modales a la hora de tratar a los

demas
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Tiene buena presentacion personal

Es honesto en sus labores

RELACIONES INTERPESONALES

Es amable, respetuoso y cordial

Tiene buenas relaciones con sus compafieros de

trabajo

TRATO Y ACTITUDES CON LOS CLIENTES

Es respetuoso y cordial con los clientes

Es eficaz a la hora de atender y orientar al cliente

Muestra rapidez, esmero con los clientes

RESPONSABILIDAD Y CONFIABILIDAD

Es reservado con los asuntos empresariales

Es responsable con las tareas a realizar

Firma Comparieros

Firma Cliente

Firma Superior
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Anexo 37. Prestaciones sociales

VALORES DE SEGURIDAD SOCIAL ANO 2013

SALARIO MINIMO $589.500 | Decreto 2738 del 28 de diciembre de 2012
SALUD 12,5% $73.687
Empleador 8,5% $50.107
Trabajador 4% $23.580
PENSION 16% $94.320
Empleador 12% $70.740
Trabajador 4% $23.580
RIESGOS Son asumidos en su totalidad por el empleador y
PROFESIONALES varian por la complejidad del cargo.
AUXILIO DE TRANSPORTE
(Decreto 2738/28-12-12) $70.500

Fuente: Elaboracion propia a partir de: Ministerio de Proteccién Social de Colombia. 2013.
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ANEXO 38. Asignacion salarial

DEDUCCIONES PARAFISCALES Y SEGURIDAD SOCIAL PRESTACIONES SOCIALES

CARGO SALARIOS | SALARIO | AUXILIO DE PENSION TOTAL SALUD PENSION ARP PARAFISCALES [ INTERESA LA | PRIMA DE TOTAL
MINIMOS BASE TRANSPORTE | SALUD (4%) (%) PAGADO (8,5%) (12%) (RIESGO 1] (9%) CESANTIAS | Co oo | servicios | MENSUAL
Administrador 3 $1.768.500 $70.500 $70.740 $70.740 | $1.627.020 | $150.323 | $212.220 $3.100 $159.165 $55.000 $6.600 $55.000 | $2.621.888
Disefiador 2,5 $1.473.750 $70.500 $58.950 $58.950 | $1.355.850 | $125.269 | $176.850 $3.100 $132.638 $55.000 $6.600 $55.000 | $2.216.606
Veterinario 1 $589.500 $70.500 $23.580 $23.580 | $612.840 | $50.108 $70.740 $3.100 $53.055 $55.000 $6.600 $55.000 | $1.000.763
Secretaria 1 $589.500 $70.500 $23.580 $23.580 | $612.840 | $50.108 $70.740 $3.100 $53.055 $55.000 $6.600 $55.000 | $1.000.763
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ANEXO 39. Mapa de procesos PET COMFORT

PROCESOS
ESTRATEGICOS m— COMERCIALIZACION
r

PROCESOS RECEPCION
VENTAS DISENO INSTALACION
CLAVE DE PEDIDOS

COMPRA DE
MATERIALES Y
ACCESORIOS

PROCESOS DE
APOYO

CALIDAD

ADMINISTRACION

Lnm-—-zZzm=—-—-7rrmnNn
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ANEXO 40. Definicion del tipo de sociedad de la empresa

CARACTERISTICAS/
TIPO DE SOCIEDAD

SOCIEDAD EN
COMANDITA

SOCIEDAD POR
ACCIONES
SIMPLIFICADA

SOCIEDAD ANONIMA

SOCIEDAD POR
RESPONSABILIDAD
LIMITADA

PERSONA NATURAL

%

En esta participan dos
clases de socios que
son los gestores y los
comanditarios. Los
primeros, por lo
general, son quienes

Este es un tipo nuevo
de sociedad que se
caracteriza por su
versatilidad y
simplicidad, tanto al
momento de su

Bajo esta figura los
socios responden
tnicamente por el
monto de sus aportes.
Ha sido

En este esquema de
sociedad los socios
responden hasta el
monto de sus aportes;
sin embargo, se

Persona humana que
ejerce derechos y

DESCRIPCION administran y S - admite pacto para o 2
constitucion como en  [tradicionalmente uno cumple obligaciones a
representan a la . . ) todos o alguno de los |,
iedad ron su funcionamiento. En |de los esquemas mas : n virtud del titulo personal.
socle a. » PEro no e%; materia de utilizados para el soclos, e . ud de
necesario que efectlien L ) . cual se les imponga
responsabilidad sigue [desarrollo de medianas .
aportes; los segundos, . una responsabilidad
las caracteristicas de |y grandes empresas.
solo hacen aportes de la sociedad anénima mayor.
capital. )
CALIFICACION 5 5 5 5 5
PONDERACION 10 10 10 10 10
Nombre seguido por | El nombre debe estar Nombre seguido de la [Nombre seguido por la
RAZON SOCIAL las expresiones "y seguido por la sigla ial ,,% A siala "ETDA E Nombre de la empresa 1
compafhia"y "S. en C.". "S.A.S.". sigia "s.A. % 9 ’
CALIFICACION 5 5 5 5 5
PONDERACION 5 5 5 5 5
Por documento
CONSTITUCION Por escritura publica. prlva_do (estatuto.s) Por escritura publica. | Por escritura publica. No requiere .doc‘u,mento 6
inscrito en el registro de constitucion.
mercantil.
CALIFICACION 3,8 4,4 3,8 3,8 5
PONDERACION 22,8 26,4 22,8 22,8 30
Para los gestores es Limitada al monto de Responsabilidad
solidaria e ilimitada. P ilimitada, es decir, la
Para los comanditarios Esta limitada al monto Limitada al monto de los aportes, salvo que ersona asume todas
RESPONSABILIDAD - de los aportes, salvo se pacte P . . 14
se limita al monto de los aportes. - las obligaciones de la
; fraude a la ley. responsabilidad .
sus respectivos mavor empresa a titulo
aportes. yor. personal.
CALIFICACION 3,5 4,5 5 4,5 2,5
PONDERACION 49 63 70 63 35
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Minimo un (1) socio

Puede constituirse por

Requiere cinco (5)

Requiere minimo dos
(2) socios hasta un

Solo el emprendedor o

NUMERO DE SOCIOS | gestor colectivo y uno | una o varias personas - . s o _ 17
o S socios como minimo. | maximo de veinticinco | duefio de la empresa.
(1) comanditario. naturales o juridicas. (25)
CALIFICACION 45 5 3,5 3 4.8
PONDERACION 76,5 85 59,5 51 81,6
La que se exprese en
Lo que sefije enla |el acto de constitucion;| La que se fije enla La que se fije en la
DURACION escritura de si no se dice nada, escritura de escritura de Indefinida 7
constitucién. puede ser constitucion. constitucion.
indeterminada.
CALIFICACION 45 5 45 45 5
PONDERACION 31,5 35 31,5 31,5 35
Estéa representado en
acciones. En el acto
de constitucion se Esta representado en
debe indicar el capital |acciones de igual valor. El capital esta limitado
autorizado, suscritoy [En el acto de s6lo a lo que pueda
Formado por los pagado. Se tiene constitucion se debe aportar el duefio de la
aportes de los socios  |hasta dos (2) afios indicar el capital TR, empresa, o lo que logre
o . . Esta dividido en ) ;
comanditarios. para su pago. Se autorizado, suscrito y conseguir mediante
. . cuotas o partes de . .
Los socios colectivos o |puede establecer pagado. Respecto al |, crédito bancario. Se
i . . . igual valor. Se debe . )
CAPITAL gestores también porcentajes o montos |capital autorizado se ) puede ampliar o reducir 12
P " - pagar en su totalidad . .
pueden hacer aportes |[minimos o maximos debe suscribir al al momento de el patrimonio de la
de capital sin que para ser controlados  [menos la mitad; y a su - . empresa sin ninguna
. . ~_. |constituir la sociedad. o
pierdan por un accionista vez, respecto al capital restriccion. En
esa calidad. (reglas de capital suscrito se debe pagar ocasiones no es facil
variable). lgualmente |al menos la tercera adquirir créditos
se puede establecer |parte de los que se bancarios.
diversas clases de suscribe.
acciones, incluso con
voto multiple.
CALIFICACION 3,8 4.8 5 4 3,5
PONDERACION 45,6 57,6 60 48 42
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Debe ser circunscrito a

Puede ser

Debe estar circunscrito

Debe estar circunscrito

Puede ser
indeterminado. El giro

OBJETO SOCIAL una serie de mdetermlnado, a una serie de a una serie de del negocio puede ser 9
actividades siempre que sea un actividades actividades .
. - . . i replanteado sin
especificas. acto licito de comercio. |especificas. especificas. . .
inconvenientes.
CALIFICACION 4,2 4.8 4,2 4,2 5
PONDERACION 37,8 43,2 37,8 37,8 45
La que se acuerde en
los estatutos. No esta
opllqua a tener junta . Corresponde a todos y
directiva. Cuando es  |A cargo de la junta . .
. - . cada uno de los socios [La propiedad, control y
. de unico accionista, directiva que es ) o -
Acargo de los socios | - . conformados en junta [administracion recae
colectivos o gestores, o oste puede ejercer las lelegida por la de socios; sin en una sola persona.
ADMINISTRACION ) ' |facultades de la Asamblea General. La ' . 1
por medio de sus . . embargo, estos Falta de continuidad en
Asamblea General y |junta, a su vez, elige : .
delegados. pueden delegar en un |caso de incapacidad
de Representante un representante legal. -
. i , ) representante legal. del duefio.
Legal. No requiere Requiere revisor fiscal. . . .
. Requiere revisor fiscal.
revisoria fiscal, salvo
algunas excepciones
legales.
CALIFICACION 4,2 4,8 4,4 4 4,8
PONDERACION 46,2 52,8 48,4 44 52,8
Salvo que se pacte un [Se reparten en No hay minimo por
Se hara en la forma quérum diferente, se  |proporcion a las distribuir. El duefio
estipulada en el decretan con la acciones suscritas, Seqin | las de | determina las utilidades
UTILIDADES contrato, entre los mayoria de votos previa decision de la egun fas reglas de fa |, repartir de acuerdo a 10
. anénima. . .
socios gestores y presentes en la Asamblea General. El su preferencia, segun
comanditarios. reunion. No hay un monto minimo por los resultados de la
minimo por distribuir.  |distribuir es del 50%. empresa.
CALIFICACION 4,2 4,7 3,5 3,5 5
PONDERACION 42 47 35 35 50
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Por las causales
generales; también por
perdidas que reduzcan

Por las causas
generales; y
especificamente
cuando: (i) ocurran
pérdidas que reduzcan
el patrimonio neto por

Por las causas
generales;
especificamente por:
(i) pérdidas que

Por las causas
generales;
especificamente por:
(i) pérdidas que
reduzcan el capital por

Las empresas bajo
esta figura pueden ser

DISOLUCION el patrimonio neto por | debajo del 50% del |reduzcan el capital por debajo del 50%. (il liquidadas o vendidas
debajo del 50% del capital suscrito o (ii) debajo del 50% (ii) |. . facilmente.
capital suscrito. por concentracion del |incremento del nimero |nc:remer.1to del n‘umero
95% o mas de las |de socios a mas de 25. de 506'0253 mas de
acciones suscritas en '
una persona.
CALIFICACION 4,2 4,7 4,3 4.3 5
PONDERACION 12,6 14,1 12,9 12,9 15
Todas las sociedades comerciales se encuentran sujetas a la inspeccién y, eventualmente, a la No se les exige llevar y
VIGILANCIA vigilancia y control de la Superintendencia de Sociedades al cumplirse ciertos requisitos de tipo presentar tantos 8
societario, ingresos y activos, salvo que tal competencia le haya sido conferida a otra documentos contables
Superintendencia en virtud del objeto social por desarrollar. '
CALIFICACION 43 43 4,3 4,3 4,8
PONDERACION 34,4 34,4 34,4 34,4 38,4
PONgg_'::‘f'ON 4134 4735 4273 395,4 4398 100
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ANEXO 41. Pasos para la constitucion legal de PET COMFORT

CREACION DE REGIMEN SIMPLIFICADO

Definicion del nombre de la empresa: Disponibilidad de nombre (homonimia).
Lo primero que se debe hacer es verificar el nombre que se le colocara a la
sociedad o al establecimiento comercial con el fin de verificar la homonimia, es
decir, constatar que este nombre no esta registrado en ninguna Cémara de
Comercio del pais. El control nacional de homonimia permite que el registro de
nombres de sociedades y establecimientos de comercio sea controlado no solo en
la jurisdiccidn en la cual se realiza la inscripcion del mismo sino también a nivel

nacional.

Las camaras ejercen el denominado control de homonimia, previsto en el Articulo
35 del Cddigo de Comercio: Las camaras de comercio se abstendran de matricular
a un comerciante o establecimiento de comercio con el mismo nombre de otro ya
inscrito, mientras este no sea cancelado por orden de autoridad competente o a
solicitud de quien haya obtenido la matricula®.

Para tal fin se debe ingresar a la pagina web WWW.SINTRAMITES.COM

Determinacion de la actividad de la empresa: Determinar las actividades que
pretende desarrollar para conocer el codigo de su actividad, la cual se categoriza
de acuerdo a la clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) y tiene como
propésito agrupar todas las actividades econdémicas similares por categoria,
permitiendo que todos los empresarios puedan clasificarse dentro de actividades
muy especificas que facilitan el manejo de la informaciéon para el analisis
estadistico y economico empresarial. Con el fin de determinar de manera precisa

el codigo de su actividad empresarial, el emprendedor podra ingresar a la pagina

%3 COLOMBIA. CONGRESO DE LA REPUBLICA — Decreto 410 de 1971. Cédigo de comercio, editorial Legis,
2012. “Articulo 35”
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Www.Sintramites.com

Verificacion del uso del suelo: Consultar en la pagina web www.sintramites.com
el uso de suelo, para determinar si es permitido el montaje de las instalaciones de
la empresa en el lugar elegido. Es necesario ubicar la manzana donde se
encuentra el predio objeto de la consulta mediante la direccion actual o
nomenclatura. Luego, se puede obtener informacion sobre los diferentes
elementos de la norma urbanistica que definen obligaciones y derechos respecto
de la utilizacién del suelo urbano, aspectos que a partir de la existencia del plan de
ordenamiento territorial (POT) se reflejan en la ficha reglamentaria que le

corresponde a cada sector normativo.

Inscripcion en el Registro Unico Tributario (RUT): Administrado por la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales. De acuerdo con la normatividad
tributaria de la DIAN, a partir del 1 de febrero de 2005, toda persona natural o
juridica que pretenda matricularse en el Registro Mercantil de la Camara de
Comercio de Bucaramanga, deberd solicitar previamente su inscripcion en el
Registro Unico Tributario de la DIAN.

El Registro Unico Tributario (RUT) constituye el nuevo y Gnico mecanismo para
identificar, ubicar y clasificar a los sujetos de obligaciones administradas y
controladas por la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales.

Pasos:

1. Acercarse a la oficina de la DIAN en Bucaramanga, con cedula original y

fotocopia ampliada de la cedula.

2. Solicitar el turno y acercarse a la persona indicada para solicitar el RUT segun

su actividad empresarial.

Firma de formularios de inscripcion en camara de comercio: Al culminar la

inscripcion, solicitud del RUT vy verificacion de homonimia y uso de suelo en la
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pagina web www.sintramites.com, dicho formulario se debe imprimir y llevar a la
camara de comercio de Bucaramanga para realizar el debido pago, el cual se

deduce del valor de inversion.
DOCUMENTO PRIVADO

Por ser dos los duefios de la empresa y teniendo en cuenta que el régimen
simplificado solo es factible realizarlo de manera unipersonal, se firmara un
documento privado entre los socios, estableciendo la relacion comercial privada y
determinando las condiciones pertinentes. Dicho documento serd debidamente

autenticado por notario.
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DOCUMENTO PRIVADO DE SOCIEDAD
En Bucaramanga, Noviembre 29 de 2013.
REUNIDOS:

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ, colombiana mayor de edad vecina de esta ciudad,
identificada con cédula de ciudadania No. 1.098.701.612 de Bucaramanga, con domicilio
en la Carrera 24 31-110 Bilbao Torre 1 apto 503 y CESAR FABIAN OCHOA NOVA,
colombiano mayor de edad identificado con cédula de ciudadania No. 1.098.688.652 de
Bucaramanga, con domicilio en la Calle 50 17-62 de Barrancabermeja, Santander.

Intervienen ambos en su propio nombre y derecho, reconociéndose la mutua capacidad
legal necesaria para otorgar el presente documento privado de sociedad comercial.

EXPONEN

Que su intencién es la de constituir una SOCIEDAD PRIVADA que se regird por las
siguientes clausulas:

12, Denominacion. La sociedad se denominara: “PET COMFORT”

22, Domicilio. El domicilio de la sociedad es en la ciudad de Bucaramanga, en la Calle 54
23-48.

32, Objeto social. “PET COMFORT” tendrd como objeto social cualquier operacion
empresarial que realicen los socios en el sector de las actividades especializadas de disefio
y adecuacidén de espacios para mascotas, bajo el nombre de PET COMFORT, registrada en
la Camara de Comercio de Bucaramanga como persona natural a nombre de ADRIANA
MILENA PINTO SANCHEZ, identificada con cédula de ciudadania No. 1.098.701.612 de
Bucaramanga.

42, Fecha de inicio de operaciones en sociedad. La sociedad dio comienzo a sus
operaciones el dia 31 de Octubre de 2013, entrando en ella las negociaciones que se
realizaron a partir de la fecha.

52, Duracién. La duracidn de la sociedad es de caracter indefinido y se dara por terminado
de forma unilateral por cualquiera de las partes o por acuerdo mutuo.

62. Administracidn y representacién. Se confiere la gestion y direccion de la sociedad, asi
como el uso del nombre comercial y la representacion legal de la misma, tanto en juicio
como fuera de él para cualquier clase de actos o contratos a CESAR FABIAN OCHOA NOVA,
identificado con cédula de ciudadania No. 1.098.688.652 de Bucaramanga.

El cargo de administrador y/o gerente no tendrd una remuneracion pues hara parte de sus
funciones como socio. El administrador y/o gerente acepta, en este mismo acto, su cargo
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y manifiesta no hallarse incurso en causa alguna de incompatibilidad establecida en la
legislacion vigente.

72. Distribucién de pérdidas y/o ganancias. La distribucién de ganancias y perdidas entre
los socios se efectuara de manera privada cada mes a maximo 5 dias habiles del mes,
teniendo el gerente o administrador que entregar a su socio en reunién privada los
estados financieros o bhalance general de la empresa con sus debidos soportes para
proceder a la distribuciéon de ganancias o pérdidas, las cuales serdan en partes iguales para
cada uno de los socios.

82. Normas sobre disolucién. La sociedad se disolvera por mutuo acuerdo entre las
partes. Asi mismo los comparecientes pactan expresamente que en caso de muerte de
uno de los socios la sociedad continuara con los herederos del difunto.

92, Normas sobre liquidacién. Para proceder a la liquidacién de la sociedad, ya sea total o
parcial, se estard a lo determinado mediante mutuo acuerdo. Asi mismo para la exclusién
de uno de ellos.

102. Solucién de controversias. Se solicitard arbitramento en la Cdmara de Comercio de
Bucaramanga y prevalecera las clausulas del presente documento sobre la legislacion
colombiana siempre y cuando no se oponga a ellas.

Y para que asi conste y surja efecto, suscriben el presente contrato de sociedad privada,
en el lugar y fecha del encabezamiento los socios:

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ CESAR FABIAN OCHOA NOVA
C.C 1.098.701.612 de Bucaramanga C.C 1.098.688.653 de Bucaramanga

338



ANEXO 42. Riesgos

IDENTIFICAR ANALIZAR
Probabilidad Impacto
Factor de Tipo i Posibles =] =} .
. Riesgo . o | © ) ol © ) Acciones
riesgo consecuencias. sle|lwl=l2| 7
Interno | Externo | S |al|=|a
i Cambio de
Cambio de . Contacto constante
X ) L, normatividades, X X i L,
legislacion. . con la informacién.
impuestos mayores.
Politicos
Gestionar nuevos
Inestabilidad del Mayor desempleo,
X . . X X mercados, estar
gobierno. crisis. i
informados.
Aparicion de Competir con mejores
X nuevos Perder clientes X servicios que la
competidores competencia.
Cambiar o modificar
Cambio de los . la prestacién del
L. Clientes - .
Econémico X gustos de los . ) X X servicio segun
. insatisfechos. .
consumidores. preferencias del
cliente.
Inversién Meta de recuperar la
X inadecuada. Baja Pocas utilidades. X X inversién a corto
rentabilidad. plazo. Buena gestidn.
Control de consumo
Altos pagos .
Alto consumo de . . de energia y
X i innecesarios de X X o
energia. i concientizar a los
facturas de energia.
empleados.
Ambientales Contaminacién,
. L. — enfermedad y Informar y capacitar a
Situacién sanitaria :
X it suciedad en lugares X X los encargados sobre
critica.
disefiados y temas sanitarios.
adecuados.
Menores ingresos Charlas retro
Deshonestidad de ’ .
B . problemas en la alimentadoras y
Personal X algin miembro de L, X X N
| L, organizacion y campafias de
a organizacion. " .
ambiente laboral. honestidad.
Actuar segun la ley
L vigente. Intensas
i Poca aceptacion de . .
Sociales X Pocos clientes. X campafias
la empresa. . .
publicitarias y calidad
en los trabajos.
Usos de sistemas | Mayores costos para Buscar asesoria en la
X de informacién [la empresa. Procesos X X implementacién
inadecuados. lentos. adecuada de TIC's.
Tecnolégicos Utilizacion
inadecuada de los | Vida util inferior a la Concientizar y
X equipos por parte proyectada de los X X asesorar a los
de algiin miembro equipos. empleados.
de la empresa.
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ANEXO 43. Evaluacion del impacto ambiental

LISTA DE REVISION

CARACTER DURACION EN ELTIEMPO ESPACIO
POSITIVO [NEGATIVO [TEMPORAL |PERMANENTE CORTO | LARGO LOCAL | ExTERNO REVERSIBLE [IRREVERSIBLE| RECUPERABLE | IRRECUPERABLE Juicio
IMPACTO PLAZO | PLAZO

Generacion de residuos X X X X X Moderado
Higiene y salud X X X X X Positivo
Campafias de reciclaje X X X X X Moderado
Calentamiento global X X X X X No significativo
Deforestacion X X X X X No significativo
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ANEXO 44. Inversion en activos fijos

Cuadro 52. Inversiodn fija en muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES

PRECIO DEPRECIACION
CONCEPTO CANTIDAD TOTAL
UNITARIO ANUAL
Vitrina exhibidora 3 $215.000 $645.000 $129.000
Televisor
1 $730.000 $730.000 $146.000
SAMSUNG
Cafetera Oster 1 $120.000 $120.000 $24.000
Estanteria
. 1 $350.000 $350.000 $70.000
metalica
TOTAL $1.845.000 $369.000
Cuadro 53. Inversidn fija en equipo de oficina
EQUIPO DE OFICINA
PRECIO DEPRECIACION
CONCEPTO CANTIDAD TOTAL
UNITARIO ANUAL
Silla interlocutora 2 $80.000 $160.000 $32.000
Escritorio gerencial 1 $260.000 $260.000 $52.000
Archivador
_ 1 $199.900 $199.900 $39.980
metalico
Aire acondicionado 1 $980.000 $980.000 $196.000
Panel divisorio 1 $350.000 $350.000 $70.000
TOTAL $1.949.900 $389.980
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Cuadro 54. Inversion fija en equipos de computacién y comunicacion

EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION

PRECIO DEPRECIACION
CONCEPTO CANTIDAD TOTAL
UNITARIO ANUAL
Computador
$1.340.000 | $1.340.000 $268.000
DELL 1
Teléfono Alcatel 1 $44.900 $ 44.900 $8.980
Impresora Hp 1 $230.000 $ 230.000 $46.000
Calculadora
) $33.000 $ 66.000
Casio 2 $13.200
Celular
$380.000 $ 380.000 $76.000
SAMSUNG 1
TOTAL $2.060.900 $405.580
Cuadro 55. Inversién fija en maquinas y herramientas
MAQUINAS Y HERRAMIENTAS
DEPRECIACION
CONCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO
ANUAL
Martillo 1 $12.000 $1.200
Taladro 1 $54.900 $5.490
Juego de llaves 1 $29.900 $2.990
Juego de destornilladores 1 $14.900 $1.490
Metro 1 $11.000 $1.100
TOTAL $122.700 $12.270
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Cuadro 56. Costos de transporte e importacion

COSTOS DE TRANSPORTE E IMPORTACION
Envio internacional y nacionalizacion $14.439.000
Flete nacional $820.000
Total $15.259.000
ENVIO POR PIEZA $17.030
. - COSTO COSTO CON| TOTAL POR TOTAL
DESCRIPCION s CANTIDA * | UNITARIC ™ ENVIO -T PEDIDO ~ ANUAL ~
Gimnasios juguetes para ejercicio de mascota 5 S 13.200 $30.230 $151.151) $  1.209.205
Juguete entrenador para mascota 60 S 2.300 $19.330 $1.159.808( S 9.278.464
Jaula para hdmster con accesorios 5 S 15.941 $32.972 $164.858( S 1.318.863
Tapete rasgufiador para gato 12 S 4.151 $21.182 $254.179( $  2.033.429
Sanitario entretenimiento para gato 24 S 4.816 $21.846 $524.299( §  4.194.389
Tapete rasgufiador para gato (tapsi maxx) 10 S 8.469 $25.499 $254.990( S 2.039.922
Comedero doble para gatos y perros 20 S 19.000 $36.030 $720.603| $ 5.764.821
Tapete enternado para gato 30 S 11.458 $28.488 $854.641| S 6.837.131
Ventana artificial para gato 24 S 6.310 $23.340 $560.167| S 4.481.335
Protector de silla de auto para mascota 47 S 5.480 $22.510 $1.057.970| S 8.463.762
Arnés entrenador para perro 24 S 6.642 $23.672 $568.138( S  4.545.101
CAMA PARA PERROS EN DIFERENTES COLORES 24 $ 11.550 $28.580 $685.923[ $ 5.487.386
CAMA PARA GATOS EN DIFERENTES COLORES 10 $ 18.150 $35.180 $351.801| $ 2.814.411
CORREAS RETRACTILES CON DISPENSADOR PLASTICO 29 $ 11.550 $28.580 $828.824| $ 6.630.591
CORREAS RETRACTILES CON DISPENSADOR PLASTICO 13 $ 8.250 $25.280 $328.642( S 2.629.134
PROTECTORES PARA PATA DE PERRO EN COLORES 200 $ 5.610 $22.640 $4.528.027| S 36.224.214
GIMNASIO JUGUETE PARA EJERCICIO DE MASCOTAS 3 $ 14.190 $31.220 $93.660| S 749.283
GIMNASIO JUGUETE PARA EJERCICIO DE MASCOTAS 5 $ 21.450 $38.480 $192.401| S 1.539.205
GIMNASIO JUGUETE PARA EJERCICIO DE MASCOTAS 5 $ 16.170 $33.200 $166.001) S 1.328.005
BEBEDERO DISPENSADOR DE AGUA MASCOTAS 90 $ 1.650 $18.680 $1.681.212| $ 13.449.696
Bebedero dispensador de agua y comida para 10 $  13.860 $30.890 $308.901| § 2.471.211
COMEDERO DOBLE PARA GATOS Y PERROS 20 $ 19.140 $36.170 $723.403| § 5.787.221
PET TRAVELING KIT 18 $ 6.930 $23.960 $431.282| $  3.450.259
BARK STOP COLLAR PERRO 53 $ 4.290 $21.320 $1.129.967| S 9.039.737
JUGUETE ENTRETENEDOR PARA MASCOTAS 100 $ 2.640 $19.670 $1.967.013 $ 15.736.107
TOTAL $19.687.861] $157.502.886)
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ANEXO 45. Costos indirectos de fabricacion

Cuadro 57. Imprevistos e insumos

IMPREVISTOS E INSUMOS

CONCEPTO VALOR / SERVICIO | VALOR ANUAL SERVICIOS/ANO
Gestion de imprevisto $30.000 $4.350.000 145
TOTAL $4.350.000

Cuadro 58. Costo de mano de obra indirecta

COSTOS MANO DE OBRA INDIRECTA

PERSONAS
. NETO TOTAL POR TOTAL
CATEGORIA CARGO POR
PAGADO CARGO ANUAL
CARGO
AREA OPERATIVA |Veterinario | $612.840 1 $612.840 | $ 7.354.080
TOTAL $612.840 1 $612.840 | $ 7.354.080
Cuadro 59. Costos servicios publicos
VALOR | % PARAEL | TOTAL
SERVICIOS UNIDAD DE MEDIDA
MENSUAL | SERVICIO ANUAL
Luz KW/h $25.000 $17.500 $210.000
Agua m3 $15.000 $10.500 $126.000
Telefonia movil Minutos y datos en Gb | $60.000 $42.000 $504.000
Telefonia fija llimitada
Internet Velocidad en MGB $176.000 $123.200 | $1.478.400
Servicio de television Cantidad de canales
TOTAL $276.000 | $193.200 $2.318.400
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Cuadro 60. Costo arriendo

AREA ;
VALOR METRO VALOR AREA
TOTAL TOTAL VALOR TOTAL ANUAL
CUADRADO SERVICIOS
(m2)
12 $ 41.667 | $ 500.000 | $ 350.000 $ 4.200.000
Cuadro 61. Costo transporte
TRANSPORTE
VALOR
3 TOTAL TOTAL
DESCRIPCION SERVICIOS/MES TRANSPORTE/
MENSUAL ANUAL
SERVICIO
Transporte del disefiador 12 $ 9.250 $ 111.000 $ 1.332.000
Cuadro 62. Costo por espera de mercancia
COSTO POR ESPERA DE MERCANCIA
CONCEPTO VALOR POR 45 DIAS VALOR ANUAL
Cantidad en espera S 19.687.860,69 | S 157.502.885,55
Tasa minima del mercado 3,25% 3,25%
Tasa por dia S 21328 | S 21.328
Total S 959.775,47 | S 7.678.203,78
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Cuadro 63. Costo elementos de aseo

ELEMENTOS DE ASEO

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL ANUAL

Papeleras 2 S 24.000 S 33.600

Trapero 2 S 11.700 S 16.380

Escoba 1 S 8.700 S 6.090

Recogedor 1 S 7.000 S 4.900

Gel Antibacterial 6 S 9.000 S 37.800

Balde escurridor 1 S 46.000 S 32.200

Cepillo 1 S 4.600 S 3.220

Jabon Detergente 3 S 11.000 S 23.100

Jabén Liquido 2 S 4.500 S 6.300

Guantes 1 S 5.500 S 3.850

Toallas desechables 2 S 9.800 S 13.720

Desinfectante 1 S 10.700 S 7.490

Liquido limpia vidrios 1 S 14.000 S 9.800

TOTAL S 198.450

Cuadro 64. Costo papeleria
ELEMENTOS DE PAPELERIA

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL ANUAL
Memorias USB 2 S 16.000 S 22.400
Sellos oficina 2 S 18.445 S 25.823
Tijeras 1 S 5.000 S 3.500
Perforadora 1 S 12.800 S 8.960
Grapadora 1 S 12.850 S 8.995
Borradores 1 S 350 S 245
Resma tamario carta 2 S 10.500 S 14.700
Lapiceros 2 S 1.500 S 2.100
Lapices 1 S 1.500 S 1.050
Sacapuntas 1 S 600 S 420
Corrector 1 S 3.000 S 2.100
Ganchos Grapadora 1 S 2.500 S 1.750
Talonario de facturas 5 S 27.360 S 95.760
Talonario de cotizaciones 5 S 21.120 S 73.920
TOTAL S 261.723
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Cuadro 65. Depreciacion fija

TOTAL DEPRECIACION FUJA

INVERSION VALOR TOTAL
Muebles y enseres $369.000
Equipos de computacidon y comunicacion $412.180
Mdquinas y herramientas $12.270,00
TOTAL $793.450

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 46. Gastos de administracién y ventas

Cuadro 66. Gastos personal administracion y ventas

GASTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO Y VENTAS
CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Administrador | $ 1.627.020 | $ 19.524.240
Secretaria $ 612.840 | $ 7.354.080
TOTAL $ 2.239.860 | $ 26.878.320

Cuadro 67. Otros gastos de administraciéon y ventas

OTROS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Servicios publicos $82.800 $993.600
Papeleria local $9.347 $112.167
Publicidad $140.000 $1.680.000
Arrendamiento $150.000 $1.800.000
Elementos de aseo | $7.088 $85.050
TOTAL $389.235 $4.670.817

348



ANEXO 47. Punto de equilibrio

Cuadro 68. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

P1 P2 P3
Costos totales $32.247.334 $34.890.358 $61.137.394
Total unidades vendidas en un afio 217 91 54
Costo variable unitario $118.120 $312.694 $1.004.527
Precio de venta promedio $210.667 $447.951 $1.291.650
PUNTO DE EQUILIBRIO 203 78 41
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ANEXO 48. Proyeccion de egresos

EGRESOS PROYECTADOS

Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
MOD $44.945 $54.065 $65.034 $78.230 $94.103
CIF $20.808.103 | $21.848.508| $22.940.934 | $24.087.980 | $25.292.379
Mantenimiento y Reparaciones SO $1.000.000 $1.000.000| $1.000.000| $1.000.000
Depreciacién Equipos y Herramientas $12.270 $12.270 $12.270 $12.270 $12.270
Depreciacién Muebles y enseres $369.000 $369.000 $369.000 $369.000 $369.000
Depreciaciéon Equipo de oficina $389.980 $389.980 $389.980 $389.980 $389.980
Depreciacion Equipo de comunicacién y cémputo $412.180 $412.180 $412.180 $412.180 $412.180
Gastos administracion y ventas $2.629.095 $3.023.459 $3.476.978 | $3.998.524| $4.598.303
TOTAL $24.665.573| $27.109.462| $28.666.376| $30.348.165 | $32.168.215

350




ANEXO 49. Proyeccion de ingresos

INGRESOS PROYECTADOS EN VENTAS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

servicios vendidos P1 217 261 321 401 511
Precio de venta P1 $210.667 $217.176 $223.583 $229.888 $236.785
servicios vendidos P2 91 109 134 167 213
Precio de venta P2 $447.951 $461.793 $475.416 $488.823 $503.487
servicios vendidos P3 54 65 80 100 128
Precio de venta P3 $1.291.650 $1.331.562 $1.370.844 $1.409.501 $1.451.786
Valor en ventas $156.433.031 $193.987.848 $245.004.829 $315.068.796 $413.666.740
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ANEXO 50. Estado de resultados

| Ingresos operacionales ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $156.433.031 | $193.987.848 | $245.004.829 | $315.068.796 $413.666.740
(-) Devoluciones, rebajas y descuentos en ventas S- S- S- S- S-
(-) Costo de ventas $128.275.086 | $134.688.840 | $141.423.282 | $148.494.446| $155.919.168
Utilidad bruta $28.157.946  $59.299.008 | $103.581.547 | $166.574.350( $257.747.571
(-) Gastos operacionales de administracién $32.732.567 | $38.464.938| $43.907.164 $50.165.724 $57.363.068
De personal $26.878.320| $30.910.068| $35.546.578 $40.878.565 $47.010.350
Mantenimiento y reparaciones $1.000.000 $1.000.000 $1.000.000 $1.000.000
Depreciaciones $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430
Diversos $4.670.817 $5.371.440 $6.177.155 $7.103.729 $8.169.288
(-) Gastos operacionales de ventas $1.800.000 $2.070.000 $2.380.500 $2.737.575 $3.148.211
De personal S- $- $- S- $-
Arrendamientos $1.800.000 $2.070.000 $2.380.500 $2.737.575 $3.148.211
| Resultado operacional -$6.374.621( $18.764.071| $57.293.883| $113.671.051| $197.236.292
(+) Ingresos no operacionales $- $- $- $- $-
Financieros $- $- $- $- $-
Arrendamientos $- $- $- $- -
Recuperaciones $- $- $- $- $-
(-) Gastos no operacionales S- $- S$- s- S-
Intereses Financieros $- $- $- $- $-
Intereses Acreedores S- S- S- S- S-
| Utilidad antes de impuestos -$6.374.621( $18.764.071| $57.293.883| $113.671.051| $197.236.292
Impuesto de Renta (33%) -$2.103.625 $6.192.143 | $18.906.981 $37.511.447 $65.087.977
| Resultado neto del ejercicio -$4.270.996 | $12.571.927 | $38.386.902| $76.159.604 | $132.148.316
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ANEXO 51. Balance general

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo $360.000 $2.000.000 | $2.200.000,00| $2.500.000,00| $2.500.000,00| $2.500.000,00
Bancos $- $- $- $- $- $-
Clientes $- $- $- $- $- $-
Empleados $- $- $- $- $- $-
Anticipios de impuestos S- S- S- S- S- S-
(-) Provisiones $- $- $- $- $- $-
Mercancia no fabricada por la

empresa $420.000 $1.000.000 $1.500.000 $1.800.000 $1.800.000 $1.800.000
(-) Provisiones $- $- $- $- $- $-
Gastos pagados por anticipado S- S- S- S- S- S-
Cargos diferidos $- $- $- $- $- $-
Total Activo Corriente $780.000 $3.000.000 $3.700.000 $4.300.000 $4.300.000 $4.300.000

NO CORRIENTE

Acciones S- S- S- S- S- S-
Aportes y/o cuotas de interes

social $- S- 5- $- $- $-
Accionistas $- $- $- $- $- $-
Terrenos $- $- $- $- $- $-
Construcciones y edificaciones S- S- S- S- S- S-
Equipos y herramientas $122.700,00 $110.430,00 $99.387,00 $89.448,30 $80.503,47 $72.453,12
Equipos de oficina $1.949.900| $1.559.920,00| $1.247.936,00 $998.348,80 $798.679,04 $638.943,23
Equipos de computacién y

comunicacion $2.060.900,00| $1.648.720,00| $1.318.976,00| $1.055.180,80 $844.144,64 $675.315,71
Muebles y enseres $1.845.000,00| $1.476.000,00| $1.180.800,00 $944.640,00 $755.712,00 $604.569,60
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(-) Depreciacién acumulada $- $- $- $- 5- 5-
Crédito mercantil S- $- $- $- $- $-
Franquicias $- $- $- $- $- $-
(-) Amortizacién acumulada $- $- $- $- 5- 5-
Cargos diferidos $1.838.700 $1.470.960 $1.176.768 $941.414 $753.132 $602.505
De inversiones $- $- $- $- 5- $-
De propiedad, planta y equipo S- S- $- $- $- $-
Total Activo No Corriente $7.817.200 $6.266.030 $5.023.867 $4.029.032 $3.232.171 $2.593.787
TOTAL ACTIVO $8.597.200 $9.266.030 $8.723.867 $8.329.032 $7.532.171 $6.893.787
PASIVO CORRIENTE
Bancos nacionales S- $- $- $- $- $-
Proveedores $- $- $- $- $- $-
Costos y gastos por pagar S- $- $- $- $- $-
Dividendos por pagar S- S- $- $- $- $-
Retenciones en la fuente $- $- $- $- $- $-
Retenciones y aportes de
némina $- $- $- $- $- $-
Acreedores varios S- $- S- $- $- $-
De renta y complementarios $- $- $- $- $- $-
Impuestos por pagar S- -$2.103.625 $6.192.143 $18.906.981 $37.511.447 $65.087.977
Cesantias consolidadas $- $- $- $- $- $-
Intereses sobre cesantias $- $- $- $- $- $-
Vacaciones S- $- S- $- $- $-
Para obligaciones laborales $- $- $- $- 5- $-
NO CORRIENTE
Bancos nacionales S- $- $- $- $- $-
TOTAL PASIVO S- -$2.103.625 $6.192.143 $18.906.981 $37.511.447 $65.087.977
PATRIMONIO
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Capital Social $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200
Obligaciones $- $- $- $- $- $-
Estatutarias S- $- $- $- $- $-
Ajustes por inflacion $- $- $- $- 5- 5-
Utilidad del ejercicio S- -$4.270.996 $12.571.927 $38.386.902 $76.159.604 $132.148.316
Utilidades retenidas S- S- -$427.100 $1.257.193 $3.838.690 $7.615.960
Perdidas acumuladas S- $- $- $- $- $-
De inversiones $- $- $- $- $- $-
De propiedad, planta y equipo S- S- S- S- $- $-
TOTAL PATRIMONIO ’ $8.597.200 $4.326.204 $20.742.028 $48.241.294 $88.595.494 $148.361.476
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $8.597.200 $2.222.579 $26.934.171 $67.148.276 $126.106.941 $213.449.453

355




ANEXO 52. Estado de resultados pesimista

[Ingresos operacionales ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas S 41.032.005 | § 50.882.542 | S 64.264.172 | S 82.641.781 [ $  108.503.782
(-) Devoluciones, rebajas y descuentos en ventas S - s - S - S - S -
(-) Costo de ventas S 33.761.043 | § 35.449.095 | $ 37.221.550 | $ 39.082.627 | 41.036.759
[Utilidad bruta S 7.270962 | 5 15.433.447 | §  27.042623| 5 43.559.154| 5 67.467.024
(-) Gastos operacionales de administracion S 32732567 | S 38.464.938 | 43.907.164 | 5 50.165.724 | 5 57.363.068
De personal S 26.878.320 | S 30.910.068 | $ 35.546.578 | S 40.878.565 | S 47.010.350
Mantenimiento y reparaciones s 1.000.000 | S 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000
Depreciaciones S 1.183.430 | $ 1.183.430 | 1.183.430 | $ 1.183.430 | § 1.183.430
Diversos S 4.670.817 | $ 5.371.440 | S 6.177.155 | S 7.103.729 | $ 8.169.288
(-) Gastos operacionales de ventas S 1.800.000 | $ 2.070.000 | $ 2.380.500 | $ 2.737.575 | § 3.148.211
De personal B - $ - 5 - B - S -
Arrendamientos S 1.800.000 | $ 2,070.000 | 2.380.500 | S 2737575 | § 3.148.211
|Resultade operacional -$ 27.261.605 |-$  25.101.491 |- 19,245,041 |3 9.344.145 | $ 6.955.745
(+) Ingresos no operacionales 3 - B - S - B - B -
Financieros S - B - S - B - B -
Arrendamientos S - S - S - B - B -
Recuperaciones B - $ - 5 - B - S -
(-) Gastos no operacionales 5 - s - S - S - s -
Intereses Financieros S - S - S - S - S -
Intereses Acreedores S - S - S - S - S -
[Utilidad antes de impuestos S 27.261.605 |5 25.101.491 |-$ 19.245.041 |-5 9.344.145 | $ 6.955.745
Impuesto de Renta (33%) -5 8.996.330 [-$ 8.283.492 |[-S 6,350,864 |-$ 3,083,568 | $ 2.295.396
|Resuh.ado neto del ejercicio -$ 18.265.275 [|-$ 16.817.999 |-$ 12.894.178 |-$ 6.260.577 | S 4.660.349
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ANEXO 53. Balance general pesimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo $360.000 $2.000.000 | $2.200.000,00 $2.500.000,00 | $2.500.000,00| $2.500.000,00
Bancos $- $- $- $- $- $-
Clientes S- $- $- $- $- $-
Empleados $- $- $- $- $- $-
Anticipios de impuestos S- S- S- S- S- S-
(-) Provisiones $- $- $- $- $- $-
Mercancia no fabricada por
la empresa $420.000 $1.000.000 $1.500.000 $1.800.000 $1.800.000 $1.800.000
(-) Provisiones $- $- $- $- $- $-
Gastos pagados por
anticipado $- $- $- $- $- $-
Cargos diferidos $- $- $- $- $- $-
Total Activo Corriente $780.000 $3.000.000 $3.700.000 $4.300.000 $4.300.000 $4.300.000
NO CORRIENTE
Acciones $- $- $- $- $- $-
Aportes y/o cuotas de
interes social $- $- $- $- $- $-
Accionistas S- $- S- $- $- $-
Terrenos $- $- $- $- $- $-
Construcciones y
edificaciones $- $- $- $- $- $-
Equipos y herramientas $122.700,00 $110.430,00 $99.387,00 $89.448,30 $80.503,47 $72.453,12
Equipos de oficina $1.949.900| $1.559.920,00| S$1.247.936,00 $998.348,80 $798.679,04 $638.943,23
Equipos de computacién y $2.060.900,00 | $1.648.720,00| $1.318.976,00 $1.055.180,80 $844.144,64 $675.315,71
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comunicacion

Muebles y enseres $1.845.000,00| $1.476.000,00| $1.180.800,00 $944.640,00 $755.712,00 $604.569,60
(-) Depreciacion acumulada S- $- $- $- $- $-
Crédito mercantil $- S- $- $- $- $-
Franquicias $- $- $- $- $- $-
(-) Amortizacién acumulada $- $- $- $- $- 5-
Cargos diferidos $1.838.700 $1.470.960 $1.176.768 $941.414 $753.132 $602.505
De inversiones $- $- $- $- $- $-
De propiedad, plantay
equipo $- $- $- $- $- $-
Total Activo No Corriente $7.817.200 $6.266.030 $5.023.867 $4.029.032 $3.232.171 $2.593.787
TOTAL ACTIVO $8.597.200 $9.266.030 $8.723.867 $8.329.032 $7.532.171 $6.893.787
PASIVO CORRIENTE
Bancos nacionales $- $- $- $- $- $-
Proveedores S- $- $- $- $- $-
Costos y gastos por pagar $- $- $- $- $- $-
Dividendos por pagar $- $- $- $- $- $-
Retenciones en la fuente S- S- S- $- $- $-
Retenciones y aportes de
némina $- S- S- $- $- $-
Acreedores varios $- $- $- $- $- $-
De renta y complementarios $- $- $- $- $- $-
Impuestos por pagar S- -$8.996.330 -$8.283.492 -$6.350.864 -$3.083.568 $2.295.396
Cesantias consolidadas $- $- $- $- $- $-
Intereses sobre cesantias S- S- S- S- $- $-
Vacaciones S- $- $- $- $- $-
Para obligaciones laborales S- S- S- $- $- $-

NO CORRIENTE
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Bancos nacionales $- $- $- $- $- $-
TOTAL PASIVO S- -$8.996.330 -$8.283.492 -$6.350.864 -$3.083.568 $2.295.396
PATRIMONIO

Capital Social $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200

Obligaciones S- S- S- S- S- S-

Estatutarias $- $- $- $- $- $-

Ajustes por inflacién $- $- $- $- $- $-

Utilidad del ejercicio S- -$18.265.275 -$16.817.999 -$12.894.178 -$6.260.577 $4.660.349

Utilidades retenidas S- S- -$1.826.528 -$1.681.800 -$1.289.418 -$626.058

Perdidas acumuladas S- $- $- $- $- $-

De inversiones $- $- $- $- $- $-

De propiedad, plantay

equipo $- $- $- $- $- $-
TOTAL PATRIMONIO $8.597.200 -$9.668.075 -$10.047.326 -$5.978.777 $1.047.205 $12.631.491
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $8.597.200 -$18.664.405 -$18.330.818 -§12.329.641 -$2.036.363 $14.926.887
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ANEXO 54. Flujo de caja pesimista

FLUJO DE CAJA
Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad Neta -$18.265.275| -516.817.999 | -$12.894.178 -$6.260.577 | $4.660.349
(+) Depreciaciéon $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430| $1.183.430
=) Flujo de caja operativo -$17.081.845| -$15.634.569| -$11.710.748 -§5.077.147 | $5.843.779
-} Inversién en activos fijos -$5.978.500
(-} Inversidn en capital de trabajo $21.028.005| -$2.311.677| -$1.428.169| -$1.558.729| -$1.705.419 s-
(+) Desembolso de credito S-
(-) Amortizacién de créditos S-
(+) Acreedores Varios S-
(-) Amortizacion Acreedores S-
(+) Liquidacidn de capital de trabajo S- $28.032.000
(+) Capital $8.597.200
(-) Gastos preoperativos -$1.838.700
(=) Flujo de caja neto operativo $20.248.005| -$19.393.523| -$17.062.738| -$13.269.476 -$6.782.566 | $33.875.779

Recuperacién de la inversién -$19.393.523| -$36.456.261| -$30.332.214| -$20.052.043 | $27.093.212
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ANEXO 55. Estado de resultados optimista

|Ingresos operacionales ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas S 222352723 | S 275.732.855 | S 348.248.004 | S 447.836.395 | S 587.982.764
(-) Devoluciones, rebajas y descuentos en ventas 3 - s - S - s - s -
(-) Costo de ventas S 183.440.997 | S 192.613.046 | S 202.243.699 | S 212.355.884 | S 222.973.678
IU‘tiIidad bruta $ 38911.727| $ 83.119.808 | $ 146.004.305 | $ 235.480.511 | $  365.009.086
(-) Gastos operacionales de administracién S 32.732.567 | § 38.464.938 | S 43.907.164 | $ 50.165.724 | § 57.363.068
De personal S 26.878.320 | S 30.910.068 | S 35.546.578 | S 40.878.565 | S 47.010.350
Mantenimiento y reparaciones S 1.000.000 | S 1.000.000 | S 1.000.000 | & 1.000.000
Depreciaciones S 1.183.430 | S 1.183.430 | S 1.183.430 | S 1.183.430 | S 1.183.430
Diversos S 4.670.817 | S 5.371.440 | S 6.177.155 | § 7.103.729 | S 8.169.288
(-) Gastos operacionales de ventas H 1.800.000 | $ 2.070.000 | $ 2.380.500 | $ 2737575 | $ 3.148.211
De personal 3 - s - S - s - s -
Arrendamientos S 1.800.000 | $ 2.070.000 | $ 2.380.500 | S 2737575 | $ 3.148.211
IResuI‘lado operacional S 4.379.160 | $ 42.584.871 | $ 99.716.641 | $ 182.577.212 | $ 304.497.807
(+) Ingresos no operacionales s - $ - S - $ - $ -
Financieros S - $ - S - £ - ] -
Arrendamientos S - s - S - S - S -
Recuperaciones S - $ - S - £ - S -
(-) Gastos no operacionales s - s - S - S - s -
Intereses Financieros S = S = S = S - S a
Intereses Acreedores S - H - S - S - S -
IUtiIidad antes de impuestos B 4.379.160 | $ 42.584.871 | $ 99.716.641 | $ 182.577.212 | $  304.497.807
Impuesto de Renta (33%) S 1.445.123 | § 14,053.007 | S 32.906.492 | 60.250.480 | S  100.484.276
|Resuh.ado neto del ejercicio B 2.934.037 | $ 28.531.863 | 5 66.810.150 | S 122.326.732 | $  204.013.531
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ANEXO 56. Balance general optimista

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE

Efectivo $360.000 $2.000.000 | $2.200.000,00| $2.500.000,00| $2.500.000,00 $2.500.000,00
Bancos $- $- $- $- $- 5-
Clientes $- $- $- $- $- $-
Empleados S- S- S- S- S- S-
Anticipios de impuestos S- S- S- S- S- S-
(-) Provisiones $- $- $- $- $- $-
Mercancia no fabricada por la

empresa $420.000 $1.000.000 $1.500.000 $1.800.000 $1.800.000 $1.800.000
(-) Provisiones S- S- S- S- S- S-
Gastos pagados por anticipado S- S- S- S- S- S-
Cargos diferidos S- S- S- S- S- S-
Total Activo Corriente $780.000 $3.000.000 $3.700.000 $4.300.000 $4.300.000 $4.300.000

NO CORRIENTE

Acciones $- $- $- $- $- $-
Aportes y/o cuotas de interés

social $- $- $- $- $- $-
Accionistas $- $- $- $- $- $-
Terrenos S- S- S- S- S- S-
Construcciones y edificaciones S- S- S- S- S- S-
Equipos y herramientas $122.700,00 $110.430,00 $99.387,00 $89.448,30 $80.503,47 $72.453,12
Equipos de oficina $1.949.900| $1.559.920,00| $1.247.936,00 $998.348,80 $798.679,04 $638.943,23
Equipos de computacién y

comunicacion $2.060.900,00| $1.648.720,00| $1.318.976,00| $1.055.180,80 $844.144,64 $675.315,71
Muebles y enseres $1.845.000,00| $1.476.000,00| $1.180.800,00 $944.640,00 $755.712,00 $604.569,60
(-) Depreciacién acumulada S- $- $- $- $- $-
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Crédito mercantil $- S- $- $- $- $-
Franquicias $- $- $- $- $- $-
(-) Amortizacién acumulada S- $- $- $- $- $-
Cargos diferidos $1.838.700 $1.470.960 $1.176.768 $941.414 $753.132 $602.505
De inversiones S- $- $- $- $- $-
De propiedad, planta y equipo $- $- $- $- $- $-
Total Activo No Corriente $7.817.200 $6.266.030 $5.023.867 $4.029.032 $3.232.171 $2.593.787
TOTAL ACTIVO $8.597.200 $9.266.030 $8.723.867 $8.329.032 $7.532.171 $6.893.787
PASIVO CORRIENTE
Bancos nacionales $- $- $- $- $- $-
Proveedores S- $- $- $- $- $-
Costos y gastos por pagar $- $- $- $- $- $-
Dividendos por pagar S- S- $- $- $- $-
Retenciones en la fuente S- S- S- $- S- $-
Retenciones y aportes de
némina S- S- S- $- S- $-
Acreedores varios $- $- $- $- $- $-
De renta y complementarios $- $- $- $- $- $-
Impuestos por pagar S- $1.445.123 $14.053.007 $32.906.492 $60.250.480 $100.484.276
Cesantias consolidadas $- $- S- $- S- $-
Intereses sobre cesantias $- $- $- $- $- $-
Vacaciones $- $- $- $- $- $-
Para obligaciones laborales S- S- $- $- $- $-
NO CORRIENTE
‘ Bancos nacionales $- $- S- $- $- $-
TOTAL PASIVO S- $1.445.123 $14.053.007 $32.906.492 $60.250.480 $100.484.276
PATRIMONIO
‘ Capital Social $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200 $8.597.200
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Obligaciones $- $- $- $- $- $-
Estatutarias S- $- $- $- $- $-
Ajustes por inflacién $- $- $- $- $- $-
Utilidad del ejercicio S- $2.934.037 $28.531.863 $66.810.150 $122.326.732 $204.013.531
Utilidades retenidas S- S- $293.404 $2.853.186 $6.681.015 $12.232.673
Perdidas acumuladas $- $- $- $- $- $-
De inversiones S- $- $- $- $- $-
De propiedad, planta y equipo $- $- $- $- $- $-
TOTAL PATRIMONIO $8.597.200 $11.531.237 $37.422.467 $78.260.536 $137.604.947 $224.843.404
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $8.597.200 $12.976.360 $51.475.474 $111.167.028 $197.855.427 $325.327.680
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ANEXO 57. Flujo de caja optimista

FLUJO DE CAJA

Detalle ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Utilidad Neta $2.934.037| $28.531.863| $66.810.150| $122.326.732| $204.013.531

(+) Depreciacion $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430 $1.183.430

(=) Flujo de caja operativo $4.117.467 | $29.715.293| $67.993.580| $123.510.162 | $205.196.961
(-) Inversién en activos fijos -$5.978.500

(-) Inversién en capital de trabajo $32.627.427| -$2.835.109 | -$1.966.301| -$S2.109.968| -$2.267.621 S-
(+) Desembolso de credito S-
(-) Amortizacion de créditos S-
(+)  Acreedores Varios S-
(-) Amortizacion Acreedores S-

(+) Liguidacidn de capital de trabajo S- $41.806.427
(+) Capital $8.597.200
(-) Gastos preoperativos -$1.838.700

(=) Flujo de caja neto operativo $31.847.427| $1.282.358| $27.748.992| $65.883.611| $121.242.541 | $247.003.387

Recuperacion de la inversién $1.282.358 | $29.031.350| $93.632.604 | $187.126.152 | $368.245.928
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ANEXO 58. Analisis del macroentorno

- Ponderacion AMENAZA NORMAL OPORTUNIDAD
Factores Variables ~— —— [ s ]4a] 3|2 |21]0]1|2]3]4]s
POLITICOS

1. Normatividad de las mascotas X

ECONOMICOS

2. Bajos ingresos X

3. Facilidad de adquirir créditos X
TECNOLOGICOS

4. Adquisicion de nuevas tecnologias X

5. Desarrollo de nuevos medios de comunicacion X

6. Internet X
SOCIALES

7. Demanda estacional X

8. Necesidad de adquirir el servicio X

9. Globalizacién cultural X

10. Aumento de la demanda X
11. Cambio en la perspectiva de las personas hacia las mascotas X
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ANEXO 59. Analisis interno

Ponderacidn

DEBILIDAD

NORMAL

FORTALEZA

Factores Variables

4

-3

-1 0

CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

1. Adaptabilidad de los trabajadores

2. Comunicacion adecuada con los empleados

3. Toma de decisiones y solucién de problemas

4. Gestion del talento humano

CAPACIDAD TECNOLOGICA

5. E-Commerce

6. Implementacion de TIC's

7. Diversificacion del servicio

CAPACIDAD DEL RECURSO HUMANO

8. Estabilidad laboral

9. Motivacion

10. indices de desempefio

11. Clima organizacional

CAPACIDAD COMPETITIVA

12. Precios
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13. Seguridad (legalmente constituida)

14. Pioneros en el mercado

15. Posicionamiento

16. Infraestructura

17. Presupuesto

368




ANEXO 60. Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

* F1: Se cuenta con la posibilidad de importar articulos de China
econémicos y novedosos.

* F2: Disefios exclusivos.

« F3: Calidad en los productos.

* F4: Innovacion en el mercado.

* F5: Concepto novedoso (idea novedosa de negocio).

* F6: Mercado creciente en la actualidad.

* F7: Disponibilidad de capital.

= F8: Posibilidad de alianzas estratégicas.

* D1: El tiempo de importacion (costo financiero que se suma al producto)
de mercancia sobrepasa los 45 dias, lo que significa demora en la
recuperacion de la inversion.

* D2: No se cuenta con equipos médicos especializados.

= D3: Capacidad de capital disponible a invertir hasta $20'000,000

* D4: Capital de trabajo debe ser flotante y recuperado cada 90 dias, por lo
tanto se debe conseguir capital para el tiempo de espera por mercancia.

* D5: La estructura bdsica de inicio del proyecto: la comercializacién (falta
de estructura)

* D6: La no propiedad de equipos médicos para veterinaria especializada.
* D7: Depender solamente de 2 origenes de produccién por razones de
costos,

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

= O1: Existe un mercado potencial en las personas que el mativo por el que
no tienen mascota es la falta de espacio.

+ 02: El 62% de las personas vuelven a comprar y renuevan los elementos
que la mascota destruye.

= 03: El 79% de la poblacién invierte la cantidad de dinero que sea
necesaria cuando la mascota se enferma.

+ 04: Contar con un seguro para mascotas es importante para las personas,
un 77% esta inclinado a éste y asegura que le brindaria a su mascota la
mayor comodidad mientras viva.

+ O5: La idea de crear un centro de veterinaria especializada que ofrezca
todos los servicios en el mismo sitio tiene buena acogida.

* 06: El 70% de la poblacién no cuenta con un espacio determinado para
que la mascota juegue.

+ O7: El 63% de la poblacién compra accesorios sin motivo especifico.

+ 08: No existencia de negocio de similar caracteristica

Adecuar espacios para mascotas con conceptos innovadores que se
adecten al espacio de cada casa o apartamento y que proporcionen al
animal una mejor calidad de vida con espacios que favorezcan su
recreacion y entretenimiento, y que a su vez brinden a las personas la
posibilidad de adquirir mascotas. (01-06-F4)

Ofrecer productos novedosos y a precio asequible que permitan a las
personas renovar los elementos de sus mascotas cada vez que lo necesitan
o lo desean renovar. (02-07-F1)

Crear alianzas estratégicas que permitan brindar, en un mismo sitio, todos
los servicios especializados relacionados con veterinaria y cuidado de la
mascota, facilitando la adquisicién de un seguro que cubra los gastos de
salud cuando se dé el caso. (03-04-05-F8)

Realizar campafias publicitarias con el fin de posicionar la empresa en un
periodo de tiempo corto dando a conocer las caracteristicas de |la nueva
idea de negocios. (O8-F5)

Importar y comercializar productos de alta rotacién, bajo costoy
novedosos, que llamen la atencién de las personas que compran accesorios
para sus mascotas sin motivo especifico y satisfagan las necesidades de las
que buscan elementos especificos. (02-07-D3-D5)

Crear un centro de veterinaria especializada que cuente con los equipos
médicos veterinarios mas modernos y que mejore la calidad de vida de las
mascotas y de sus duefios.(03-05-D2-D6)

Importar articulos de los principales paises proveedores de productos para
mascotas que ofrezcan precios bajos y posibilidades de pago a largo plazo.
(07-D4-D7)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

= Al: Un gran nimero de personas no tienen mascota porque no cuentan
con el tiempo para dedicarle.

+ A2: El 49% de la poblacién no invierte dinero en la educacién de la
mascota

= A3: El presupuesto de la mayor parte de |la poblacién no le permite
invertir en ” lujos.” Limitante de inversién solo para gastos basicos

+ A4: Volumenes de importacidon debe ser altos para lograr disminucion de
costos unitarios.

= A5: Riesgos de stock por importaciones altas.

* A6: Nuevos competidores

Ofrecer servicios de guarderia y cuidado de mascotas que permitan a las
personas tener una, y dedicarle el tiempo que puedan confiando en que
mientras la mascota no esté con ellas estd en perfectas condiciones. (A1-F7-
F8).

Generar confianza a los clientes de la empresa (A1-A2-A3-F2-F3-F5)

Utilizar nuevas herramientas publicitarias para atraer nuevos clientes. (A6-
F5-F6)

Contactar proveedores de paises diferentes a China y Estados Unidos que
cuenten con una cantidad minima de pedido inferior, con el fin de ofrecer
mas variedad y disminuir el stock. (A4-A5-D1-D4-D7)

Fuente: Elaboracién propia
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ANEXO 61. Mercancia exhibida
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ANEXO 62. Recursos fisicos puesta en marcha

Cuadro 69. Muebles y enseres puesta en marcha

MUEBLES Y ENSERES
CONCEPTO CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL DEPRECIACION TRIMESTRE
Estanteria metalica 1 $350.000 $350.000 | 17.500
TOTAL $ 350.000 | S 17.500
Cuadro 70. Equipos de computacidon y comunicacién puesta en marcha
EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION
PRECIO .
CONCEPTO CANTIDAD TOTAL DEPRECIACION TRIMESTRE
UNITARIO
Computador
$1.340.000 | S 1.340.000
DELL 1 S 67.000,00
Calculadora Casio 1 $33.000 S 33.000 | $ 1.650,00
Celular
$380.000 S 380.000
SAMSUNG 1 S 19.000,00
TOTAL $1.753.000| $ 87.650,00

Cuadro 71. Equipo de oficina puesta en marcha

EQUIPO DE OFICINA

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO TOTAL DEPRECIACION TRIMESTRE
UNITARIO
Silla interlocutora 2 $46.000 | $92.000 | S 4.600
Escritorio centro de cémputo en vidrio 1 $60.000 | $60.000 | S 3.000
TOTAL $152.000 | $ 7.600
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Cuadro 72. Equipos y herramientas puesta en marcha

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

AR CANTIDAD VALOR DEPRECIACION 3
UNITARIO MESES
Martillo Constructo 1 $45.000 $4.500
Taladro 1 $32.900 $3.290
Juego de llaves 1 $29.900 $2.990
Juego de destornilladores 1 $14.900 $1.490
Metro 1 $11.000 $1.100
TOTAL $133.700 $3.343

Cuadro 73. Total depreciacion fija puesta en marcha

TOTAL DEPRECIACION FIJA
VEREIEN VALOR TOTAL EN
3 MESES
Muebles y enseres $17.500
Equipos de computacion y comunicacion $87.650
Equipos de oficina $7.600
EQUIPOS y herramientas $3.343
TOTAL $116.093
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ANEXO 63. Constituciéon legal PET COMFORT

A continuacion se describe el procedimiento en detalle de la constitucion de PET
COMFORT:

1. Creacion de usuario en pagina web. Para tal fin se ingresé a la pagina web
WWW.SINTRAMITES.COM vy se cred un usuario en el link “Futuro Empresario”.
De la misma manera, se seleccioné el tipo de sociedad, en este caso Persona
Natural, y se llenaron los demas datos. Al finalizar el procedimiento la empresa

quedo registrada satisfactoriamente.

2. Definicion del nombre de la empresa. Como primera medida, se verificd que el
nombre que se le queria dar al establecimiento comercial no estuviese registrado
en ninguna Camara de Comercio del pais con el fin de evitar la homonimia. Para
esto se ingresé a la pagina respectiva con el nombre de usuario y contrasefia
(previamente creados) y la consulta arrojé un resultado positivo para el nombre:
PET COMFORT.

3. Determinacién de la actividad de la empresa. De acuerdo con el analisis del
sector se determino que los cddigos ClIU mas adecuados para la actividad de PET
COMFORT serian:

e Actividad principal: 7410 Actividades especializadas de disefio.
e Actividad secundaria: 9609 Otras actividades de servicios personales N.C.P.
e Otra actividad: 4759 Comercio al por menor de otros articulos domésticos en

establecimientos especializados.

4. Verificacion del uso del suelo. Se consultdé en la Curaduria Urbana de la
localidad si era posible instalar el establecimiento en el lugar escogido. Segun la
actividad econdémica a desarrollar, fue aprobado la ubicacién de la empresa en

esta direccion: Calle 54 No. 23-48 Barrio Bolarqui.
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5. Inscripcion en el Registro Unico Tributario (RUT). De acuerdo con la
normatividad tributaria de la DIAN, a partir del 1 de Febrero de 2005, toda persona
natural o juridica que pretenda matricularse en el Registro Mercantil de la Camara
de Comercio de Bucaramanga, debera solicitar previamente su inscripcion en el
Registro Unico Tributario de la DIAN. De esta forma, se solicito el registro tnico
tributario en la oficina de la DIAN en Bucaramanga, con cédula original, fotocopia
ampliada de la cédula y un recibo de servicio publico del lugar donde se pretende

ubicar el establecimiento, ver Figura 17.

6. Inscripcion de la persona natural en la Camara de Comercio. Al culminar la
inscripcion, verificacion de homonimia, registro de RUT y uso de suelo, se
procedid a inscribir la empresa como persona natural en la Camara de Comercio.
Luego de llenar los formularios con la informacion requerida se esper6 la
aprobacion de todos los entes de control. Se imprimieron los formularios
diligenciados y se llevaron a la Camara de Comercio de Bucaramanga, previa
solicitud del RUT ante la DIAN. Finalmente, en la Camara de comercio de
Bucaramanga se realizé el pago correspondiente a la inscripcidbn de persona

natural ($1147.300) y se expidid el primer certificado mostrado en la Figura 18.
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Figura 17. Inscripcién RUT

Formulario del Registro Unico Tributario

2. Concepto Actualizacién

Espacio reservado para la DIAN 4. Numero de formulario 14265684283

IREEREEEEER L

(415)77072

5. Numero de Identificacién Tributaria (NIT): 6. DV | 12. Direccién seccional ~._| 14. Buzén electrénico
., .1,0.9.8.7.0.1,6,1,2] =] 3 |meesseracmmscesucemmerce (r]\'
IDENTIFICACION /
24. Tipo de contribuyente: 25. Tipo de documento: 26. Namero de Identificacion: ]27.F.dll expedicion:
Persona natural o sucesién iliquida [7{ Cédula de ciudadania [1_]3{ [1 }o[s[a]7]o]1l€11[2f ] [ ] [2009]03]13
Lugar de expedicion 28. Pais: 29. Departamento:
COLOMBIA 1169 Santander /,\Bucam nga oj0|1
31. Primer apellido 32. Segundo apellido lumm N\ N u.gu}ommu
PINTO SANCHEZ ADRIANA " “IMILENA
35. Razén social: ‘ /)
gt
36. Nombre comercial:
38, Pais: 39. Departamento: A ~— (C > 40. Ciudad/Municipio:
COLOMBIA 1[6[9]| Santander Ve s No Bucaramanga olof1
41. Direccion i
CL 54 23 48 BRR BOLARQUI
42. Correo electrénico: 43. Apartado aéreo / N 45 Teléfono 2:
adrispinto@hotmail.com [TTTT]H ll«l } I I"I I [ [T Tela[z[2]2[a[1] [ T T T [3]o]o[s[7]2[8]2[1]0
(& CLASIFICACION
Ocupacién
Actividad principal Otras actividades

52. Numero
50. Cédigo: 1 2 51. Cédigo establecimientos

PPN NP | B Y K1 AN

[ 46. codigo: | [ 47. Fecha inicio actvidad: |
[9,6,0,9][2013[10]31]

12.,

/ 5
8 D))

Ventas régimen simplificado

/

Usuarioz aduaneros Exportadores

1 | 2| 3| «|s| 6| 7] 8| 9|10 5. Forma 56. Tipo Servicio 1 2
M comex| 1 L 1 | 1 L L 1 L l:] [] e II—I' I [ITI
58. CPC

L]
|

o

Para uso exclusivo de la DIAN

59. Anexos: sn[_] vo [7] 60. No. de Folios: 1 61.Fecha: [2 0 1 3|1 1|2 5

La i de quien lo suscribe y en Sin perjuicio de las verificaciones que la DIA
i ala mnhdod por lo anterior, cualquier falsedad en que Firma autorizada: 7

incurra podra ser sancionada.
Articulo 15 Decreto 2788 del 31 de Agosto de 2004.

Firma del solictante:

M‘W@W‘ﬂ@xa@x@udq e B

CC (mg %0\6'1 %a Focha genoracion documento POF: 25-11-2013 03:16:35PM
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Figura 18. Registro mercantil

No. 11609722 @ CAMARA

DE COMERCIO BE BUCARAMANGA

- sk
/VA A Cﬂf‘.

CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL DE:
PINTO SANCHEZ ADRIANA MILENA

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA, CON FUNDAMENTO
EN LAS MATRICULAS E INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTIFICA
MATRICULA: 05-281228-01 DEL 2013/11/25
NOMBRE : PINTO SANCHEZ ADRIANA MILENA
CEDULA DE CIUDADANIA : 1098701612
NIT: 1098701612-3

DOMICILIO: BUCARAMANGA

DIRECCION COMERCIAL: CALLE 54 # 23 - 48
MUNICIPIO: BUCARAMANGA - SANTANDER
TELEFONO1: 6472241

TELEFONO2: 6457728

CELULAR : 3005728210

EMAIL : ADRISPINTO@HOTMAIL.COM

NOTIFICACION JUDICIAL

DIRECCION: CALLE 54 # 23 - 48
MUNICIPIO: BUCARAMANGA - SANTANDER
TELEFONO1: 6472241

TELEFONO2: 6457728

CELULAR : 3005728210
EMAIL :  ADRISPINTO@HOTMAIL.COM
ACTIVOS : 3.000.000

CERTIFICA
CIIU-CODIFICACION ACTIVIDAD ECONOMICA

ACTIVIDAD PRINCIPAL : 7410 ACTIVIDADES ESPECIALIZADAS DE DISENO.
ACTIVIDAD SECUNDARIA : 9609 OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.C.P.

OTRA ACTIVIDAD 1 : 4759 COMERCIO AL POR MENOR DE OTROS ARTICULOS DOMESTICOS
EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS.

CERTIFEFICA
MATRICULA ESTABLECIMIENTO: 281229 DEL 2013/11/25
NOMBRE: PET COMFORT
ULTIMO ANO RENOVADO: 2013
FECHA DE RENOVACION: 2013/11/25
DIRECCION COMERCIAL: CALLE 54 # 23 - 48
DOMICILIO: BUCARAMANGA - SANTANDER
TELEFONO: 6472241

CERTIFIGCA
EL COMERCIANTE ES AFILIADO A LA CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA DESDE:
2013/11/25
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(3) CAMARA

/'\/AM a cah\/:cfir,/

PAGINA 2
PINTO SANCHEZ ADRIANA MILENA

CERTIFI CA
PROCEDENCIA DE LOS ANTERIORES DATOS: QUE LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA
DIRECTAMENTE DE LOS FORMULARIOS DE MATRICULA DILIGENCIADOS POR EL COMERCIANTE.

EXPEDIDO EN BUCARAMANGA, A 2013/11/25 16:54:01 - REFERENCIA OPERACION 5770125

QUE POR INTERMEDIO DEL CENTRO DE ATENCION EMPRESARIAL CAE, SE HA REMITIDO A

LA SECRETARIA DE HACIENDA DEL MUNICIPIO DEL DOMICILIO DE SU ESTABLECIMIENTO,
LA INFORMACION RELATIVA AL MATRICULADO PARA SU INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE
INDUSTRIA Y COMERCIO.

ASI MISMO SE SURTIO NOTIFICACION DE LA APERTURA DE SU(S) ESTABLECIMIENTO (S)
DE COMERCIO ANTE LA SECRETARIA DE PLANEACION DEL MUNICIPIO DEL DOMICILIO
DE SU ESTABLECIMIENTO.

DE IGUAL FORMA SE COMUNICO A LAS SECRETARIAS DE SALUD, GOBIERNO DEL CITADO
ENTE TERRITORIAL Y AL CUERPO DE BOMBEROS DEL MUNICIPIO DEL DOMICILIO DE SU
ESTABLECIMIENTO.

LOS ACTOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME DIEZ DIAS HABILES
DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE, DENTRO DE DICHO TERMINO, NO
SEAN OBJETO DE LOS RECURSOS DE REPOSICION ANTE ESTA ENTIDAD, Y / O
DE APELACION ANTE LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO.

EL PRESENTE CERTIFICADO NO CONSTITUYE CONCEPTOS FAVORABLES DE USO DE SUELO,
NORMAS SANITARIAS Y DE SEGURIDAD.
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7. Elaboracion de un documento privado. Considerando que son dos
socios los propietarios de la empresa y teniendo en cuenta que el régimen
simplificado solo es factible realizarlo de manera unipersonal, se firmo un
documento privado entre los socios, estableciendo la relacion comercial
privada y determinando las condiciones pertinentes. Dicho documento fue

debidamente autenticado por notario. Ver Figura 19.
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Figura 19. Elaboraciéon de un documento privado

En Bucaramanga, Noviembre 29 de 2013.
REUNIDOS:

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ, colombiana mayor de edad vecina de esta ciudad,
identificada con cédula de ciudadania No. 1.098.701.612 de Bucaramanga, con domicilio
en la Carrera 24 31-110 Bilbao Torre 1 apto 503 y CESAR FABIAN OCHOA NOVA,
colombiano mayor de edad identificado con cédula de ciudadania No. 1.098.688.652 de
Bucaramanga, con domicilio en la Calle 50 17-62 de Barrancabermeja, Santander.

Intervienen ambos en su propio nombre y derecho, reconociéndose la mutua capacidad
legal necesaria para otorgar el presente documento privado de sociedad comercial.

EXPONEN

Que su intencién es la de constituir una SOCIEDAD PRIVADA que se regird por las
siguientes clausulas:

12, Denominacién. La sociedad se denominara: “PET COMFORT”

22, Domicilio. El domicilio de la sociedad es en la ciudad de Bucaramanga, en la Calle 54
23-48.

32, Objeto social. “PET COMFORT” tendrd como objeto social cualquier operacion
empresarial que realicen los socios en el sector de las actividades especializadas de disefio
y adecuacién de espacios para mascotas, bajo el nombre de PET COMFORT, registrada en
la Camara de Comercio de Bucaramanga como persona natural a nombre de ADRIANA
MILENA PINTO SANCHEZ, identificada con cédula de ciudadania No. 1.098.701.612 de
Bucaramanga.

42, Fecha de inicio de operaciones en sociedad. La sociedad dio comienzo a sus
operaciones el dia 31 de Octubre de 2013, entrando en ella las negociaciones que se
realizaron a partir de la fecha.

52, Duracién. La duracion de la sociedad es de caracter indefinido y se dara por terminado
de forma unilateral por cualquiera de las partes o por acuerdo mutuo.

62, Administracion y representacion. Se confiere la gestion y direccion de la sociedad, asi
como el uso del nombre comercial y la representacion legal de la misma, tanto en juicio
como fuera de él para cualquier clase de actos o contratos a CESAR FABIAN OCHOA NOVA,
identificado con cédula de ciudadania No. 1.098.688.652 de Bucaramanga.

El cargo de administrador y/o gerente no tendrd una remuneracion pues hara parte de sus
funaones como socio. El admmcstrador y/o gerente acepta en este mtsmo acto su cargo
vv» ' |

e
A

Kﬁ’ WS D W W }“'}‘%

legislacion vigente.
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72, Dlsuibudén de pérdidas y/o ganancias. La distribucién de ganancias y perdidas entre
lpam\se efectuara de manera privada cada mes a maximo 5 dias habiles del mes,
gl gerente o administrador que entregar a su socio en reunién privada los
g8 Fpancieros o balance general de la empresa con sus debidos soportes para

y/a la distribucién de ganancias o pérdidas, las cuales serdn en partes iguales para

82, Normas sobre disolucién. La sociedad se disolverd por mutuo acuerdo entre las
partes. Asi mismo los comparecientes pactan expresamente que en caso de muerte de
uno de los socios la sociedad continuara con los herederos de! difunto.

92, Normas sobre liquidacién. Para proceder a la liquidacion de la sociedad, ya sea total o
parcial, se estara a lo determinado mediante mutuo acuerdo. Asi mismo para la exclusion
de uno de ellos.

102. Solucién de controversias. Se solicitard arbitramento en la Cdmara de Comercio de
Bucaramanga y prevalecera las cldusulas del presente documento sobre la legislacion
colombiana siempre y cuando no se oponga a ellas.

Y para que asi conste y surja efecto, suscriben el presente contrato de sociedad privada,
en el lugar y fecha del encabezamiento los socios:

Madlbululos 0 3.9 o

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ CESAR FABIAN OCHOA NOVA
C.C 1.098.701.612 de Bucaramanga C.C 1.098.688.653 de Bucaramanga
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ANEXO 64. Hoja de vida disefiadora

Sandra Luz MACHADO ROMERO

41 ANOS

CRA. 212 # 105-20 BARRIO PROVENZA

TORRE 4 APTO-502 TORRES DE ASTURIAS-BUCARAMANGA
Tel:6364720 3168869959

E-mail:sandraluzmachadoromero@hotmail.com

ESTUDIOS

1983 PRIMARIA
B/MANGA-COL COLEGIO DE LA PRESENTASION

1989 BACHILLER ACADEMICO
B/MANGA-COL COLEGIO FERNANDO DE ARAGON

1994 TECNOLOGA EN ARTE Y DECORACION
B/MANGA-COL INSTITUTO TECNOLOGICO DE ADMINISTRACION
Y ECONOMIA “ITAE”

Programas manejados: Word, Excel

IDIOMAS

Espafiol: Natal

EXPERIENCIA LABORAL

De 1995-1997 B/BERMEJA-COLOMBIA)

ECOPETROL, OFICINA DE PRENSA
Contratista:ASESOR DE EVENTOS

Tareas realizados: ELABORACION DE STANS PARA PUBLICACION

DE INFORMACION DE ECOPETROL EN EVENTOS
DE REFINERIA'Y PRODUCCION.
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Tel:6364720

De 2007 a 2009 B/MANGA-COLOMBIA)
COLEGIO DE LA MERCED

DOCENTE: AREA DE ARTES LUDICAS.
Tareas realizados:-DOCENTE DEL AREA DE LUDICAS DE LOS GRADOS
DE PRIMERO A SEPTIMO.

De 2010 a 2014 B/MANGA-COLOMBIA)
COLEGIO DE LA MERCED

Contratista: ASESORIA Y REMODELACION DE ESPACIOS.
Tareas realizados:-REMODELACION Y DECORACION PREESCOLAR.
-CONSTRUCCION DE DOMO EN NPREESCOLAR.
-CONSTRUCCION DE AULA ADICIONAL EN PREESCOLAR
-CONSTRUCCION DE AULA INTERACTIVA.
-AMPLIACION Y REMODELACION VESTIER DE
PERSONAL DE ADMINISTRACION.
-AMPLIACION Y REMODELACION DE PLATAFORMA DE
EVENTOS EN EL COLISEO.

REFERENCIAS LABORALES

HNA. YOLANDA CAVANA ARREGOCES
COLEGIO DE LA MERCED

RECTORA

Teléfono 6436773

HNA. ADELA MEJIA QUINTERO
COLEGIO DE LA MERCED

DIRECTOR ADMINISTRATIVO
Teléfono 6436773

CONSTANZA DURAN
GRUPO LIMBICA-PUBLICIDAD
GERENTE

Teléfono 6053046-3153747725

REFERENCIAS PERSONALES

JOSE OSCAR MACHADO
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HERMANO
COMUNICADOR SOCIAL
Teléfono 3173678523

CARLOS ALFONSO MACHADO

HERMANO
MEDICO NEUMOLOGO
Teléfono 3163308536

FORMACIONES ADICIONALES E INTERESES

Cursos de pintura en HOBBIE COUNTRY, en “ALHENA Y AZUMBAR”
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ANEXO 65. Contrato de confianza del administrador

CONTRATO DE CONFIANZA

Nombre del empleador: ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ, PERSONA NATURAL INSCRITA
EN CAMARA DE COMERCIO, SEGUN REGISTRO MERCANTIL No.05-281228-01 Bajo el
nombre Comercial: PET COMFORT.

Nombre del trabajador: CESAR FABIAN OCHOA NOVA, nacionalidad: COLOMBIANO,
estado civil: SOLTERO, edad: 23 ANOS.

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas, identificados como
aparece al pie de sus firmas, se ha celebrado el presente contrato individual de trabajo,
regido ademds por las siguientes cldusulas:

12, Primera. El empleador contrata los servicios personales del (la) trabajador (a)
DURANTE 3 meses, para desempefiar en forma exclusiva las funciones inherentes al cargo
de Gerente, asi como la ejecucion de las tareas ordinarias y anexas al mencionado cargo,
de conformidad con los reglamentos, 6rdenes e instrucciones que le imparta el
empleador, observando en su cumplimiento la diligencia y el cuidado necesarios.

22, Segunda. Ademds de las obligaciones determinadas en Ia ley y en los reglamentos, el
(la) trabajador(a) se compromete a cumplir con las siguientes obligaciones especiales: 1. A
poner al servicio del empleador toda su capacidad normal de trabajo, en forma exclusiva
en el desempefio de las funciones propias del oficio mencionado y en las labores anexas y
complementarias del mismo, de conformidad con las 6rdenes e instrucciones que le
imparta el empleador o sus representantes. 2. A no prestar directa ni indirectamente
servicios laborales a otros empleadores, ni a trabajar por cuenta propia en el mismo oficio,
durante la vigencia de este contrato. 3. Guardar estricta reserva de todo cuanto liegue a
su conocimiento por razén de su oficio y cuya comunicacion a otras personas pueda
causar perjuicio al empleador.@4. Prestar el servicio antes dicho personaimente, en el
lugar del territorio de la Repiblica de Colombia que indicare el empleador y
excepcionalmente fuera de dicho territorio cuando las necesidades del servicio asi lo
exigieren. Paragrafo tnico: Ademds de las prohibiciones de orden legal y reglamentario,
las partes estipulan las siguientes prohibiciones especiales al trabajador(a): a) Solicitar
préstamos especiales o ayuda econémica a los clientes del empleador aprovechindose de
su cargo u oficio o aceptarles donaciones de cualquier clase sin la previa autorizacién
escrita del empleador; b) Autorizar o ejecutar sin ser de su competencia, operaciones que
afecten los intereses del empleador o negociar bienes y/o mercancias de! empleador en
provecho propio; c¢) Retener dinero o hacer efectivos cheques recibidos para el
empleador; d) Presentar cuentas de gastos ficticias o reportar como cumplidas visitas o
tareas no efectuadas; e} Cualquier actitud en los compromisos comerciales, personales o
en las relaciones sociales, que pueda afectar en forma nociva la reputacion del e_rpp%»‘_d S PRVESEAVATAVAS g
y f) Retirar de las instalaciones donde funcione ia empresa elementos, ma r?au:uﬂ s
de propiedad del empleador sin su autorizacién escrita. K e

ot
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32, Tercera. El empleador pagars al trabajador por la prestacion de sus servicios el salario
indicado, pagadero en las oportunidades también sefaladas arriba. Dentro de este pago
se encv“ tra incluida la remuneracién de los descansos dominicales y festivos de que
tratanm ppitulos | y Il del titulo Vii del Cédigo Sustantivo del Trabajo.

0 /&

A /&)
Se a;lo&y se conviene que en los casos en los que el trabajador devengue comisiones o

.fi&,

_ cuaigiiera otra modalidad de salario variable, el 82.5% de dichos ingresos, constituye
- reffuneracion ordinaria, y el 17.5% restante est4 destinado a remunerar el descanso en
los dias dominicales y festivos de que tratan los capitulos | y i del titulo VIl del Cédigo
Sustantivo del Trabajo. Paragrafo primero. Las partes hacen constar que en esta
remuneracién queda incluido el pago de los servicios que el (1a) trabajador(a) se obliga a
realizar durante el tiempo estipulado en el presente contrato, y el de la remuneracion por
recargo nocturno. Paragrafo segundo. Si por cualquier circunstancia el (la) trabajador(a)
prestare su servicio en dia dominical o festivo, no tendré derecho a sobre remuneracién
alguna, si tal trabajo no hubiere sido autorizado por el empleador, previamente y por
escrito. Pardgrafo tercero. El empleador no suministra ninguna clase de salario en especie.

Paragrafo cuarto. Cuando por causa emanada directa o indirectamente de la relacion
contractual existan obligaciones de tipo econémico a cargo del(la) trabajador(a) y a favor
del empieador, éste procederd a efectuar las deducciones a que hubiere lugar en
cualquier tiempo y, mas concretamente, a la terminacién del presente contrato, asi lo
autoriza desde ahora el(la) trabajador(a), entendiendo expresamente las partes que la
presente autorizacion cumple las condiciones de orden escrita previa, aplicable para cada
caso.

42, Cuarta. El trabajador se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y dentro de
las horas sefialadas por el empleador, pudiendo hacer éste ajustes o cambios de horario
cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o ticito de las partes, podrin
repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma prevista en el articulo 164 del
Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado por el articulo 23 de Ia Ley 50/90, teniendo en
cuenta que los tiempos de descanso entre las secciones de la jornada no se computan
dentro de la misma, seguin el articulo 167 ibidem.

52. Quinta. Por razén de las funciones que desempefia el (la) trabajador(a) y por el hecho
de desempefiar un cargo de confianza y manejo el (Ia) trabajador(a) esta excluido de la
regulacién sobre jornada méxima legal y debers trabajar el nimero de horas necesarias
para el cabal desempefio de sus funciones, por lo cual no habré lugar al reconocimiento
de horas extras cuando sobrepasen el limite legal. Ellos sin perjuicio de cumplir los
horarios minimos sefialados por el empleador.

62. Sexta. Los primeros dos meses del presente contrato se consideran como periodo de
prueba y, por consiguiente, cualquiera de las partes podrd terminar el contrato
unilateralmente, en cualquier momento durante dicho periodo. Vencido éste, la.

del contrato serd indefinida, mientras subsistan las causas que le dieron o
materia del trabajo; no obstante el trabajador podra dar por termina
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mediante aviso escrito al empleador con antelacién no inferior a treinta (30) dias. En caso
de no dar el trabajador el aviso, o darlo tardiamente, deberd al empleador una
indemnizacion equivalente a treinta (30) dias de salario o proporcional al tiempo faitante,
deducible de sus prestaciones sociales; este descuento se depositard a 6rdenes del juez,

64 del Cédigo Sustantivo del Trabajo.

de las partes, las enumeradas en el

formidad con el numeral 5o del articulo 60 de la Ley 50 de 1990, que modificé

. Son justas causas para dar por terminado unilateraimente este contrato por

articulo 70 del Decreto 2351 de 1965; Y,

ademds, por parte del empleador, el incumplimiento del trabajador(a) de cualquiera de las
obligaciones y prohibiciones previstas en la cldusula segunda, y las demds faltas que para

el efecto se califiquen como graves en el espacio reservado para cldusulas adicionales en

el presente contrato,

82, Octava. Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador contratado
para investigar pertenecen al empleador, de conformidad con el articulo 539 del Cédigo
de Comercio, asi como el articulo 20 y concordantes de la Ley 23 de 1982 sobre Derechos
de Autor. En cualquier otro caso el invento pertenece al trabajador, salvo cuando éste no
haya sido contratado para investigar y realice la invencién mediante datos o medios
conocidos o utilizados en razén de Ia labor desempefiada, evento en el cual el trabajador,
tendrd derecho a una compensacién que se fijara de acuerdo al monto del salario, la
importancia del invento o descubrimiento, el beneficio que reporte al empleador u otros

factores similares.

92, Novena. Las partes podran convenir que el trabajo se preste en lugar distinto del
inicialmente contratado, siempre que tales traslados no desmejoren las condiciones
laborales o de remuneracién del trabajador, o impliquen perjuicios para él. Los gastos que
se originen con el traslado serdn cubiertos por el empleador de conformidad con el
numeral 8o del articulo 57 del Cédigo Sustantivo del Trabajo. El trabajador se obliga a
aceptar los cambios de oficio que decida el empleador dentro de su poder subordinante,
siempre que se respeten las condiciones laborales del trabajador y no se le causen
perjuicios. Todo ello sin que se afecte el honor, la dignidad y los derechos minimos del

trabajador, de conformidad con el articulo

23 del Codigo Sustantivo del Trabajo,

modificado por el articulo 10 de la Ley 50 de 1990.

102, Décima. Este contrato ha sido redactado

estrictamente de acuerdo a la ley y la

jurisprudencia y serd interpretado de buena fe y en consonancia con el Cédigo Sustantivo
del Trabajo cuyo objeto, definido en su articulo 10, es lograr la justicia en las relaciones
entre empleadores y trabajadores dentro de un espiritu de coordinacién econémica y

equilibrio social.

112, Undécima. El presente contrato remplaza en su integridad y deja sin efecto
cualquiera otro verbal o escrito celebrado entre las partes con anteriorjdad: -7/ o e

‘ A 13
" SUTENTICO
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Las modificaciones que se acuerden al presente contrato se anotarén a continuacion de su
texto. Para constancia se firma en dos o0 mds ejemplares del mismo tenor y valor, ante
testigos en la ciudad y fecha que se indican a continuacién:

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ
Empleador?

C.C 1.098.701.612 DE B/manga.
Propietaria,

CESAR FABIAN OCHOA NOVA
Empleado.?

C.C 1.098.688.652 DE B/manga.
Gerente.

xxxxxx

S0
<7 AUTENTICO

A AR A TR
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Suscrito Notario Sexto del Circulo de Bucaramanga
certifica que:

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ

N

cc

20/11/2013 110225 AM
o 9287
identificado conforme consta abajo de su nombre,
reconocié como suya la firma que aparece en el
presente documento y acept6 que el contenido del
mismo es cierto.
Bucaramanga, 29 de noviembre de 2013

rotflesofdo
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PRESENTACION PERSONAL Y
RECONOCIMIENTO

Suscrito Notario Sexto del Circulo de Bucaramanga

certifica que:
CESAR FABIAN OCHOA NOVA

A

109868 261172013 1102 12 AM
9286
identificado conforme consta abajo de su nombre,
reconocié como suya la firma que aparece en el
presente documento y acepto que el contenido del

mismo es cierto.
Bucaramanga, 29 de noviembre de 2013

CARLOS ALFREDO URIBE CA

o] bLICA  \
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ANEXO 66. Publicidad puesta en marcha
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ANEXO 67. Servicio al cliente
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ANEXO 68. Especificaciones de servicios vendidos

Jaula para hurén P1

Concepto Valor
Jaula $280.000
Piscina de pelotas $45.000 Cliente: Elizabeth Garcia
Tubo $10.000 Direccidn: Calle 19 #31-39 San Alonso
Sanitario $15.000 Mascota: Hurdn albino, Hurdn sable
Comedero doble $8.800
Hamaca mico $40.000
Hamaca tigre $32.000
TOTAL $430.800

Jaula para cobayos P2

Concepto Valor
Jaula $95.000
Dispensador de heno $18.000 Cliente: Ménica Sudrez
Iglt en pasta $17.000 Direccion: Calle 110 # 32-11 -Villa Inés
Tronquitos $6.000 Mascota: Cobayo abisinio y Angora
Comedero ultrapesado $12.000
Bebedero $15.000
TOTAL $163.000

Jaula para gatos P3

Concepto Valor
Cajoén $25.000
Arenero $9.000 Cliente: Jairo Enrique Mateus
Direccién: Carrera 52 #52-103 Pan de
Arena $6.000 Azlcar Bajos
Hamaca $12.500 Mascota: Gato doméstico
Comedero $4.800
Bebedero $4.800
Jaula $320.000
TOTAL $382.100
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Oficina P4
Concepto Valor
Tanel $45.000 Cliente: Gloria Pinzén
Direccidn: Calle 34 # 17-04

Gimnasio $40.000 Constructora Gonzalez Bohdérquez
Arenero $30.000 Mascota: Gato doméstico
Arena $6.000
Cama $32.000
TOTAL $153.000

Jaula Hamster P5

Concepto Valor

Jaula $42.000
Tubo $7.000 Cliente: Lady Diana Montagut
Comedero $8.000 Direccién: Versalles
Bebedero $8.000 Mascota: Hamster
TOTAL $65.000

Oficina con acuario P6

Concepto Valor

Acuario, Filtro, Luz $400.000 Cliente: Sergio Garcia
Piedras 5000xKg (10) $50.000 Direccién: Edificio Bancolombia
Coral (3) $9.600 Mascota: Peces
Cortina $3.000
TOTAL $462.600

Terraza para perro P7

Concepto Valor
Casa $175.000
Cama $18.000
Alimentador automatico $29.000 Cliente: Carmen Elisa Rojas
Direccién: Carrera 24 # 31-110

Kit de juguetes (36) $29.000 Conjunto Bilbao
Base de alimentador $30.000 Mascota: Perro Alaskan Malamute
Recogedor $12.600
Cerca para balcén $300.000
TOTAL $593.600
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Gimnasio para gato P8

Cliente: Daniela Rodriguez
Direccion: Carrera 16 # 65-55
Mascota: Gato doméstico

Cliente: Sandra R.
Direccion: Carrera 29 # 33-48
Mascota: Cobaya de cresta Blanca

Concepto Valor
Gimnasio $70.000
Comedero $8.000
Bebedero $10.000
TOTAL $88.000

Jaula Cobayo P9

Concepto Valor
Jaula $190.200
Rejilla $60.000
Kiosko $38.000
Esfera $16.000
TOTAL $304.200
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ANEXO 69. Servicios vendidos
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ANEXO 70. Inversiones puesta en marcha

INVERSION FIJA PUESTA EN MARCHA

MUEBLES Y ENSERES
PRECIO DEPRECIACIO
CONCEPTO CANTIDAD | |\'=oro TOTAL N ANUAL | NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
Vitrina exhibidora 0 $215.000 S0 S- S- S- S-
Televisor SAMSUNG 0 $730.000 S0 $- $- $- $-
Cafetera Oster 0 $120.000 $0 $- $- $- 5-
Estanteria metdlica 1 $350.000 $350.000 $70.000 $5.833 $5.833 $5.833
TOTAL $350.000,00 | $70.000,00 $5.833 $5.833 $5.833
EQUIPOS DE COMPUTACION Y COMUNICACION
PRECIO DEPRECIACIO
CONCEPTO CANTIDAD |\ ol TOTAL N ANUAL | NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO

Computador DELL 1 $1.340.000 $1.340.000 $268.000,00 | $22.333,33 $22.333,33| $22.333,33
Teléfono Alcatel 0 $44.900 S- s- s- s- s-
Impresora Hp 0 $230.000 $- S- S- S- S-
Calculadora Casio 1 $33.000 $33.000 $6.600,00 $550,00 $550,00 $550,00
Celular SAMSUNG 1 $380.000 $380.000 $76.000,00 $6.333,33 $6.333,33 $6.333,33
TOTAL $1.753.000 $350.600 $29.217 $29.217 $29.217
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EQUIPO DE OFICINA

PRECIO DEPRECIACION

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANUAL NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
Silla interlocutora 2 $46.000 $92.000 $18.400 $1.533,33 $1.533,33| $1.533,33
Escritorio centro de
computo en vidrio 1 $60.000 $60.000 $12.000 $1.000,00 $1.000,00 $1.000,00
Archivador metalico 0 $199.900 S0 S0 S- S- S-
Aire acondicionado 0 $980.000 SO SO S- S- S-
Panel divisorio 0 $350.000 SO S0 S- S- S-
TOTAL $152.000 $30.400 $2.533 $2.533 $2.533

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO DEPRECIACION ANUAL | NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO
Martillo Constructo 1 $45.000 $4.500 $375 $375 $375
Taladro 1 $32.900 $3.290 $274 $274 $274
Juego de llaves 1 $29.900 $2.990 $249 $249 $249
Juego de destornilladores ‘ 1 $14.900 $1.490 S124 S124 $124
Metro ‘ 1 $11.000 $1.100 $92 $92 $92
TOTAL $133.700 $13.370 $1.114 $1.114 $1.114

TOTAL DEPRECIACION FIJA

INVERSION VALOR TRIMESTRE
Muebles y enseres $17.500
Equipos de computacién y comunicacion $87.650
Equipos de oficina $7.600
EQUIPOS y herramientas $3.343

405




TOTAL $116.093 |
TOTAL INVERSION FIJA

INVERSION VALOR TRIMESTRE
Muebles y enseres $350.000
Equipos de
computacién y
comunicacion $1.753.000
Equipos de oficina $152.000
Equiposy
herramientas $133.700
TOTAL $2.388.700

INVERSION DIFERIDA PUESTA EN MARCHA

ADECUACIONES Y CONSTITUCION LEGAL
CONCEPTO DESCRIPCION VALOR VALO_R NOVIEMBRE | DICIEMBRE| ENERO
POR ARD
CO”IS:';:IC'O” certificado de matricula mercantil $147.300|  $29.460 $2.455|  $2.455| $2.455
3 Pago en notaria por autenticar $11.400 $2.280 $190 $190 $190
Promociény | documentos
publicidad |T°d° lo relacionado a publicidad de $384.800| $76.960 $6.413|  $6.413| $6.413
anzamiento
TOTAL $543.500| $108.700 $9.058 $9.058| $9.058
MATERIAL DIRECTO DE PUESTA EN MARCHA (ARTI’CULOS DEL SERVICIO BASE)
- COSTO COSTO CON| TOTAL POR TOTAL
DESCRIPCION nA CANTIDA : UNITARIC ™ ENVIO -T PEDIDO -T ANUAL ~
Gimnasios juguetes para ejercicio de mascota 5 S 13.200 $29.766 $148.832( $ 1.190.658
Jaula para hamster con accesorios 5 S 15.941 $32.508 $162.539( $ 1.300.315
Tapete rasgufiador para gato 8 S 4.151 $20.718 $165.743| $  1.325.943
Sanitario entretenimiento para gato 3 S 4.816 $21.382 $64.146( S 513.170
Tapete rasgufiador para gato (tapsi maxx) 6 S 8.469 $25.035 $150.212[ $ 1.201.696
Comedero doble para gatos y perros 8 S 19.000 $35.566 $284.532( S 2.276.252
Tapete enternado para gato 10 S 11.458 $28.024 $280.244 $  2.241.948
Ventana artificial para gato 10 S 6.310 $22.877 $228.766| S 1.830.128
Protector de silla de auto para mascota 10 S 5.480 $22.046 $220.463| $ 1.763.705
CAMA PARA GATOS EN DIFERENTES COLORES 6 $ 18.150 $34.716 $208.299| $ 1.666.389
CORREAS RETRACTILES CON DISPENSADOR PLASTICO 6 $ 8.250 $24.816 $148.899( $ 1.191.189
GIMNASIO JUGUETE PARA EJERCICIO DE MASCOTAS 3 $ 14.190 $30.756 $92.269| $ 738.155
GIMNASIO JUGUETE PARA EJERCICIO DE MASCOTAS 5 $ 16.170 $32.736 $163.682( S 1.309.458
BEBEDERO DISPENSADOR DE AGUA MASCOTAS 5 $ 1.650 $18.216 $91.082| $ 728.658
Bebedero dispensador de agua y comida para 5 $ 13.860 $30.426 $152.132( $§  1.217.058
COMEDERO DOBLE PARA GATOS Y PERROS 6 $ 19.140 $35.706 $214.239( §  1.713.909
PET TRAVELING KIT 3 $ 6.930 $23.496 $70.489| $ 563.915
TOTAL $2.846.568| S 22.772.544
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MANO DE OBRA DIRECTA DE PUESTA EN MARCHA

COSTOS MANO DE OBRA DIRECTA

) NETO | PERSONAS | TOTALPOR | TOTAL | TOTAL DIRECTO
el | CARED PAGADO | POR CARGO CARGO TRIMESTRE TRIMESTRE
AREA
OPERATIVA | Disefiador | $542.340 $542.340| $1.627.020 $180.780
TOTAL $542.340 $542.340| $1.627.020 $180.780
CIF PUESTA EN MARCHA
TOTAL CIF
TOTAL
CONCEPTO TRIMESTRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO
Imprevistos e insumos $198.000 S- S- S-
Servicios publicos $203.700 $67.900 $67.900 $67.900
Arriendo $1.050.000 $350.000 $350.000 $350.000
Transporte $54.000 $- S- S-
Elementos de aseo $18.340 $6.113 $6.113 $6.113
Elementos de papeleria $15.012 $5.004 $5.004 $5.004
Depreciacién $108.493 $36.164 $36.164 $36.164
TOTAL $1.647.544 $465.181 $465.181 $465.181
COSTO DEL SERVICIO DE PUESTA EN MARCHA
TOTAL COSTO DEL SERVICIO
CONCEPTO VALOR ANUAL
Material Directo S 2.846.568
Mano de obra directa S 1.627.020
CIF S 2.012.064
TOTAL S 6.485.652

407




GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS DE PUESTA EN MARCHA

TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

CONCEPTO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ENERO
Personal administrativo y ventas $ 542340 | $ 6.508.080 | $ 542340 | $  542.340 [$ 542340
Otros gastos de administracion y ventas| $ 234.665 | $ 2.773.094 [ $ 234.665 | S 234.665 | $  234.665
Depreciacién equipos de oficina $ 2533 s 30.400 | $ 2533[$  2533[$ 2533
TOTAL $ 779538 | $ 9.311.574 | $ 779538 | $  779.538 [ $  779.538
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR TRIMESTRE
Total costos del servicio S 536.601 | $ 6.439.214
Total gastos administracion y ventas | S 196.784 | S 2.361.414
TOTAL S 733.386 | S 8.800.628
INVERSION TOTAL PUESTA EN MARCHA
INVERSION TOTAL
CONCEPTO VALOR
Inversidn fija S 2.388.700
Inversién diferida S 27.175
Capital de trabajo S 8.800.628
TOTAL S 11.216.503
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COSTOS TOTALES PUESTA EN MARCHA

COSTOS FIJOS
CONCEPTO VALOR TRIMESTRE P1 P2 P3 P4 P5 P& P7 P8 P9

Mano de obra indirecta - 5 - 5 -

Depreciacion equipos y herramientas 3.343 371 371 371 371 371 371 371 371 371
Depreciacion muebles y enseres 17.500 1.944 1.944 1.944 1.944 1.944 1.944 1.944 1.944 1.944
Depreciacién equipo de oficina 7.600 844 Baa 844 B44 844 844 844 844 Ba4
Servicios publicos 203.700 22.633 22.633 22633 22.633 22.633 22633 22,633 22,633 22.633
Elementos de aseo B 18.340 2,038 2.038 2.038 2.038 2.038 2.038 2.038 2,038 2.038
mano de obra B 1.627.020 180.780 180.780 180.780 [ 180.780 180.780 180.780 180.780 180.780 180.780
Elementos Papeleria B 15012 | § 1668 | 1668 | & 1.668 | § 1668 | S 1668 | § 1.668 | § 1668 | & 1668 | 1668
Publicidad B 152.400 | § 16.933 | § 16.933 | § 16.933 | 5 16.933 | S 16.933 | 5 16.933 | 5 16933 | § 16.933 | 5 16.933
Arr B 1.500.000 | 5 166.667 | S 166.667 | & 166.667 | 5 166.667 | S 166.667 | S 166.667 | S 166.667 | 5 166.667 | S 166.667
TOTAL B 3.544.914 | 5 393.879 | § 393.879 | & 393.879 [5 393879 [ S 393879 [ 5 393.879 [ 5 393879 [ 5 393.879 [S 393.879

COSTOS VARIABLES
CONCEPTO VALOR TRIMESTRE Pl P2 P3 P4 P5 PG P7 P8 P9
Imprevistos y emergentes H 198.000 | & 22.000 | & 22,000 | § 22.000 | § 22.000 | 5 22.000 | § 22.000 | § 22,000 | 5 22.000 | § 22.000
Transporte B 54.000 | & 6000 | 5 6.000 | & 6.000 | § 6.000 | & 6.000 | & 6.000 | & 6.000 | & 6.000 | § 6.000
Adecuaciones s 2.642.300 | & 430.800 | § 163.000 | § 382.100 153000 & 65.000 | § 462.600 | § 593.600 | § 88.000 | § 304.200
TOTAL 5 2.894.300 | S 458.800 | § 191.000 | § 410.100 | § 181.000 | § 93.000 | § 490.600 | 5 621.600 | § 116.000 | § 332.200
COSTOS TOTALES
CONCEPTO VALOR TRIMESTRE

Costos fijos S 3.544.914

Costos variables S 2.894.300

TOTAL S 6.439.214

EGRESOS PROYECTADOS
Detalle Afio 1

MOD

$1.627.020

CIF

$1.647.544

Mantenimiento y Reparaciones

S0

Depreciacidn Equipos y Herramientas

$3.343

Depreciacién Muebles y enseres

$17.500

Depreciacién Equipo de oficina

$7.600

Depreciacién Equipo de comunicacion y computo

$87.650

Gastos administracion y ventas

$2.331.014

TOTAL

$5.721.670

Concepto Valor

Jaula para hurén P1

$1.039.853

Jaula para cobayos P2

$708.945

Jaula para gatos P3

$974.520

Oficina P4

$696.823

Jaula Hamster P5

$590.157

Oficina con acuario P6

$1.072.096

Terraza para perro P7

$1.230.884

Gimnasio para gato P8

$618.036

Jaula Cobayo P9

$880.096

Mercancia vendida

$7.124.600

TOTAL

$14.936.010
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ANEXO 71. PET COMFORT hoy

Figura 20. Repisas para gatos
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Figura 21. Adecuacion de la sala de estar para gatos
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Figura 22. Mueble para gato
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Figura 23. Adecuacion de un bafio para una mascota
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ANEXO 72. Estado de resultados puesta en marcha

ADRIANA MILENA PINTO SANCHEZ / PET COMFORT
NIT. 1.098.701.612-3
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 31 DE OCTUBRE DE 2013 AL 19 DE FEBRERO DE 2014

INGRESOS B 14.936.010 |
Ventas $6.439.214

(-) COSTOS OPERACIONALES $6.439.214

UTILIDAD BRUTA $8.496.796

(-) GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS $2.897.106
Gastos de Administracion $2.447.106
Gastos de Ventas $450.000

UTILIDAD OPERATIVA $5.599.690

(-) Provisién Impuestos $1.847.898

UTILIDAD TRIMESTRAL $3.751.792

//J xxcé

CESAR FA/B/IAN OCHOA NOVA JOSE'ITALO RUIZ RUBIANO
Represerftante Legal Coct_ady(rblico -C.C91.014.782
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ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja-Bancos
INVENTARIOS

TOTALACTIVO CORRIENTE
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPOS
Equipos y herramientas
Equipos de oficina
£quipos de computacidn y comunicacidn
Muebles y enseres

TOTALACTIVO FlIO

ACTIVOS DIFERIDOS
Cargos diferidos

TOTALACTIVO DIFERIDO

TOTALACTIVO

//Aﬁm

C% P:{BIAN 0CHOA OVA
Representante Legal

ANEXO 73. Balance general puesta en marcha

RDRIANA MILENA PINTO SANCHEZ / PET COMFORT
NIT. 1.098.701.612-3
BALANCE GENERAL
AFEBREROQ 19 DE 2014

$1.256.000
$2.460.000

$3.716.000

$133.700
$152.000
$1.753.000
$350.000

$2.388.700

$21.175

$27.175

$6.131.875
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PASIVO
PASIVOS ESTIMADQS Y PROVISION

Provision Impuestos

TOTAL PASIVO CORRIENTE

TOTALPASIVO

PATRIMONIO

Capital social
Utilidad Presente Ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

U
bntador Piblico- C.CSA.G e
/ 4

$ 1.847.898

$1.847.898

—— -

$1.847.898

$532.185
$3.751.792

$4.283.977

$6.131.875



