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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA CREACION DE LA EMPRESA BELLA! ACCESORIOS,
COMERCIALIZADORA DE JOYERIA EN ACERO PARA DAMA."

AUTOR: Ximena Alexandra Atuesta Robledo?®

En este plan de negocio se evalla la creacion de la empresa Bella! Accesorios, como una
comercializadora de Joyeria en Acero para dama, que presenta como propuesta de valor el
conocimiento y atencion a los clientes de forma personalizada, a través de asesores comerciales
con alto nivel de servicio en el lugar de su preferencia, sin tener que incurrir en visitas a tiendas o
compras por catélogo.

Para el adecuado funcionamiento de la empresa, se cuenta con una estructura organizacional
conformada por el Gerente, Jefe de Compras, Jefe Comercial y Asesores Comerciales.

El mercado objetivo de Bella! Accesorios son las mujeres colombianas de 18 a 55 afos,
pertenecientes a los estratos 3, 4 y 5, iniciando en su periodo de arranque por la poblacion de
Bucaramanga y su area metropolitana. Para la estimacion de la demanda de los cinco primeros
afios (2016-2020), se trabajan con esta Ultima zona en mencién, atendiendo inicialmente un 5% de
la poblacién, de los cuales se espera que con 6 de cada 10 personas visitadas se cierre una venta
efectiva, estas cifras incrementan porcentualmente cada afio.

La puesta en marcha de este negocio requiere una inversién inicial de $80.700.660, para lo cual se
plantea una estructura de capital 80-20, 80% apalancado con un préstamo con el banco BBVA a
36 meses con un costo del 17,40% E.A, y un 20% financiado con recursos del inversionista.

El estudio financiero evidencia la factibilidad del negocio, generando utilidades desde el primer
periodo, con flujo de efectivo de caja positivo, y creando valor incremental a lo largo de la vida del
proyecto. El periodo de recuperacion de la inversion se da en el segundo afio.

! Monografia
? Facultad de ingenierias Fisicomecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director: MBA Néstor Portilla Amaya
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ABSTRACT

TITULO: BUSINESS PLAN FOR CREATING THE BELLA! ACCESSORIES COMPANY,
DISTRIBUTOR OF JEWELRY FOR WOMEN.®

AUTHOR: Ximena Alexandra Atuesta Robledo®

In this business plan it is assessed the establishment of the Bella! Accessories Company, as a
marketer of Steel Jewelry for women, posing as a value proposition the knowledge and customer
service in a personalized manner through business advisors with a high level of service in the place
of their choice, without incurring visits to stores or catalog purchases.

For proper operation of the company, it has an organizational structure formed by the Manager,
Purchasing Manager, Chief Commercial and Business Advisors.

The target market for Bella! Accessories are Colombian women from 18 to 55 years, belonging to
strata 3, 4 and 5, beginning at its start-up period for the population of Bucaramanga and its
metropolitan area. To estimate the demand for the first five years (2016-2020), there are working
with the latter area in question, initially taking 5% of the population, of which it is expected that 6 out
of 10 people visited can close effective sales, these figures increase percentage each year.

The implementation of this business requires an initial investment of 80-20, 80%, leveraged with a
loan with BBVA bank to 36 months at a cost of 17.40% E.A, and 20% financed by the investor.

The financial study shows the feasibility of the business, generating profits from the first quarter,
with cash flow, positive cash, and creating incremental value over the life of the project. The
payback period of the investment is given in the second year.

¥ Monograph
* Faculty of physicomechanical engineering. School of Industrial and Business Studies.
Director: MBA Néstor Portilla Amaya.

14



1. PLANTEAMIENTO DEL TEMA

Este plan de negocio propone la creacibn de una empresa dedicada a la
comercializacion de Joyas en Acero para dama, con el propésito de contribuirles a
sus clientes en temas de comodidad y calidez en el servicio, ofreciendo productos
de excelente calidad. Para ello se prevé una experiencia de contacto del cliente

con los productos desde la comodidad de su hogar, trabajo u otro lugar acordado.
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2. JUSTIFICACION

Cada dia el ritmo de vida de las personas se acelera dadas las mudaltiples
ocupaciones, lo que ha llevado a que cada vez las ventas directas (por catalogo) y
electrénicas tomen mas fuerza como canal de ventas al detal; sin embargo, estos
canales tienen varias debilidades que hacen que se perciba cierto temor por parte
de los clientes, entre estas se encuentran la incertidumbre que existan variaciones
entre el producto expuesto versus el real, tiempos de entrega, unidades
disponibles en el inventario, pagos anticipados, costos adicionales de envio y no

devolucién del dinero.

En articulos como joyeria, y en especial dirigido a las damas, la venta directa y
electrdnica, a pesar de sus bondades en tiempo y espacio no permiten apreciar en
detalle caracteristicas como su textura, peso, dimensiones y brillos las cuales son
de relevancia en este tipo de bienes, sin contar la oportunidad que se pierde de

probarse el accesorio y apreciar como luce.

Para llevar a cabo esta idea de negocio, se tienen diferentes alternativas de
proveedores, entre los cuales se encuentran importadores directos de la China,

entre ellos: Tizona Joyas, Frambuesa joyas, Alika Accesorios y Franklin Joyeria.

Aunque no se tienen cifras oficiales, son varios los medios de comunicacién que
afirman que a nivel nacional, el consumo de joyeria en los metales convencionales
como el oro ha disminuido considerablemente, dado su costo, y el ingreso de

joyeria en acero que brinda multiples bondades a un minimo costo.

Los accesorios en acero inoxidable representan actualmente una alternativa no
s6lo para el consumidor final de lucir joyas de excelente calidad, disefio y precio,

sino también como proyecto de negocio.

16



3. FORMULACION DEL PROBLEMA

Contar con articulos de joyeria, hoy implica un alto costo y riesgo en caso de
anhelarlos en materiales como oro o plata, o una baja calidad en el caso de la
fantasia fina. Asi mismo, el asesoramiento y compra implican gastos y tiempos de

desplazamiento, sin mencionar que el pago de las joyas debe hacerse inmediato.

El presente Plan de Negocio, plantea una alternativa a la poblacion femenina de
Bucaramanga y su area metropolitana, en la adquisicién de piezas de joyeria en
acero, garantizando excelente calidad y precios realmente asequibles, con un
portafolio de disefios variados, ideales para complementar la moda de cada

cliente.

El servicio garantiza atencion personalizada y oportuna, que incluye diferentes

modalidades de pago ajustadas a los requerimientos de nuestros clientes.

17



4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Formular el Plan de Negocio para la creacion de la empresa Bella! Accesorios
comercializadora de Joyeria en Acero para dama, en la ciudad de Bucaramanga y

area metropolitana.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Definir caracteristicas del mercado objetivo

v" Definir estrategias de distribucién y promocion

v" Definir estrategias de venta y de precios

v' Definir estrategias de mantenimiento, fidelizacién y consecucion de clientes
v" Definir requisitos legales para la constitucién y funcionamiento de la empresa
v" Definir directrices organizacionales de la empresa

v’ |dentificar y disefiar estructura organizacional y de procesos requerida

v |dentificar viabilidad financiera

18



5. MARCO DE REFERENCIA

El plan de negocios para la creacion de la empresa Bellal Accesorios, encuentra
un espacio propicio para su desarrollo, por cuanto existe un deseo en la mujer de
lucir joyeria que le aporte glamour, estética, delicadeza y seguridad
complementando cada uno de sus atuendos en las actividades diarias, lo que
contribuye directamente en la satisfaccion de sus necesidades de Afiliacion y

Reconocimiento, segun pirdmide de Maslow”.

® Piramide de Maslow: http:/davidtopi.com/la-piramide-de-maslow-en-la-evolucion-personal/#.VVOCbbl_Oko
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6. MARCO TEORICO

Desde la antigliedad el uso de joyeria ha estado presente en todas las culturas
como representacion de jerarquia, abundancia y poder de quien las porta.
Actualmente para la sociedad, en el especial la femenina, los articulos de joyeria
son valorados no solo por su material sino por su aporte en la comodidad,

autoestima y aceptacion de quien la usa, entre sus circulos sociales.

Las joyas hoy hacen parte de los articulos basicos en el vestuario de las mujeres,
y el acero hoy se presenta como una nueva alternativa para satisfacer el deseo de
lucir no sélo hermosas sino también seguras al usar articulos que lucen elegantes,

pero no son elaborados en metales costosos.

El acero tiene grandes bondades, y su uso en su uso es una tendencia a nivel
mundial, lo que ha llevado a que las marcas de joyeria mas importantes, como
Tous, Bvulgari, Chanel, Cartier, Louis Vuitton, Britto, Tiffany, lo elijjan como materia
prima para sus colecciones. Entre sus cualidades, se pueden encontrar, el cero en
antialérgico no se expone la piel a piquifia 0 enrojecimiento, es un metal de gran
resistencia y durabilidad, no se oxida ni cambia su color, logra disefios de super
livianos, se obtienen variedad de colores dando apariencia similar al oro rosado,
blanco y a la plata, y su precio es minimo a comparacion del oro y la plata y su

calidad es incomparable.
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7. MARCO LEGAL

Para constituir la empresa de comercializacion de joyeria en Acero, segun

indicaciones de la cAmara de comercio se requiere lo siguiente®:

Paso 1. Consulta de homonimia, que sea posible registrar el nombre su compainiia,

es decir, que esta disponible por no ser el de ninguna otra.

Paso 2. Prepare, redacte y suscriba los estatutos de la compafiia. Estos son el

contrato que regulard la relacién entre los socios; y entre ellos y la sociedad.

Paso 3. PRE-RUT. En la Camara de Comercio, puede tramitar el PRE-RUT
antes de proceder al registro. Es necesario presentar estatutos, formularios

diligenciados, la cédula del representante legal y la de su suplente.

Paso 4. Inscripcion en el Registro. En la Camara de Comercio llevaran a cabo un
estudio de legalidad de los estatutos; debe tener en cuenta que es necesario
cancelar el impuesto de registro, el cual tiene un valor del 0.7% del monto del

capital asignado.
Paso 5. Es obligatorio que con la empresa registrada y el PRE-RUT, se proceda a
abrir una cuenta bancaria. Sin la certificacion de apertura de la cuenta, la DIAN no

procederd a registrar el RUT como definitivo.

Paso 6. Con el certificado bancario se debe tramitar en la DIAN el RUT definitivo.

® hitp://yoffice.com.col/index.php/emprendimiento-blog/41-10-pasos-para-crear-empresa-en-colombia#.VWIlo5cnT31V
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Paso 7. Llevar el RUT definitivo aportado por la DIAN a la Camara de Comercio
para que en el Certificado de existencia y representacion legal de la compafiia, ya

no figure como provisional.

Paso 8. En la DIAN, se debe solicitar una resolucion de facturacion, en principio

manual. Sin facturas es posible contratar, pero no se pueden cobrar los servicios.
Paso 9. Toda compafia debe solicitar la Inscripcion de Libros en la Camara de
Comercio; éstos serdn el Libro de actas y el Libro de accionistas. La falta de

registro de los libros acarrea la pérdida de los beneficios tributarios.

Paso 10. Se debe registrar a la empresa en el sistema de Seguridad Social, para

poder contratar empleados.

22



8. MARCO CONTEXTUAL

SANTANDER — BUCARAMANGA Y AREA METROPOLITANA

Santander es un departamento en constante evolucion y mejoramiento y el
andlisis de sus indicadores macroeconomicos lo evidencia, desde el afio 2000 al
2013, ha registrado un incremento porcentual promedio en el PIB del 4,8%,
liderado por los sectores y servicios que para el 2013 representaron el 29,1% y

22,5% respectivamente.

Tabla 1. Producto Interno Bruto de Santander 2000 - 2013
PRODUCTO INTERNO BRUTO DE SANTANDER

ACTIVIDADES MW A AR N M A5 6 AT A AN A0 N AR A “';Ja;;j%
gt | K]
Servicios S0 51 5183 525 54% 561 5975 622 655 670 708 T3 TH0 785 65
2 Indctia 476 MATT A6 ATE SAT 6% 659 690 63T 642 BTN B57 GO 61 25
Consiuccién 1208 U7 107 14 1500 1404 163 197 228 2508 2981 34% 32 448 1
@ Comersio 162 167 1660 1035 194 215 25 2465 257 255 264 2767 2045 2964 42
& Transoore @1 103 1108 161 1283 132 151 160 173 171 17% 19% 2109 220 51
% Agpopscuso 133 130 15 1881 171 179 1715 165 182 170 181 180 1845 192 3
& Mines BRSO G885 K0 5 T8 105 13 130 159 156 167

Subiotal Valor Agregado 10,000 19490 16.060 16.845 16.141 19.062 20266 21546 22860 22798 24271 25509 %418 27108
Derechos e impuestos 254 320 30 3ME 35 4013 4412 4857 0¥ 4806 A3 54%2 6B 5800

PIB TOTAL DEPARTAMENTAL 17853 18714 19259 20004 21608 23085 Me31 207 27805 27087 29450 30768 31.008 32.0%
Variacion Porcentus 42% 30% 41% 80% 63% 67% 7.2% 33% 6% 64% 44% 08% 61%
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Figura 1. PIB Santander

PIB de Industria PIB por sectores 2013

(Miles de Miones de pesos
constantes de 2005)

Fuente: DANE

Segun cifras del DANE, Bucaramanga posee una poblacion de 1.554.750
habitantes, con el 52% representado en mujeres, y en su totalidad distribuidos

principalmente en los estratos tres y cuatro.

Para el 2013, el indice Gini muestra el 0,437% de desigualdad, el mas bajo del
pais, un indice de pobreza del 10,3% el segundo mas bajo después de Bogota,
con una reduccion del 23,4% en los ultimos 10 afios, apoyado ademas con la tasa

mas baja de desempleo en 7,7% para su area metropolitana.

A nivel de emprendimiento, Santander es una de las regiones del pais con la mas

alta tasa de generacion de nuevos negocios.
Con el paso del tiempo la capital santandereana se posiciona con mas fuerza
como una sociedad consumista que resalta su interés en los bienes de lujo, siendo

las mujeres las que principalmente se ven atraidas por estos que incluyen la
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joyeria; sin embargo, hoy en dia lucir accesorios en metales como oro o plata
representan un alto costo y riesgo, por lo que el acero se convierte en una

excelente alternativa para complementar sus atuendos.
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9. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

9.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

Bella! Accesorios Joyeria en acero para dama que le aporta elegancia y

delicadeza a sus atuendos, haciéndola sentir segura y bella.

9.2 MISION

Brindamos experiencias de glamour, delicadeza, calidad y confianza a las mujeres
colombianas, a través de atencion y asesoria personalizada en el porte de joyeria
en acero, generando satisfaccion a los clientes, los colaboradores y rentabilidad

para los accionistas.

Tabla 2. Matriz Evaluacién de la Misién (MEM)7

'Brindamos experiencias de glamour, delicadeza, calidad y confianza a las mujeres colombianas, a través de atencidn y-'
asesoria personalizada en el porte de joyeria en acero, generando satisfaccién a los clientes, los colaboradores y

rentabilidad para los accionistas.

FACTORES CUMPLE NO CUMPLE PARCIAL
Clientes X
Productos o servicios X
Mercados X
Tecnologia X
Interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad X
Filosofia X
Concepto propio X
Preocupacion por la imagen publica X
Interés en los empleados X

Fuente: Elaboracién propia

” Basado en Libro “Conceptos de Administracion Estratégica” David, Fred R Novena Edicion Pagina 65.
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9.3 VISION

Para el 2025 ser la primera red colombiana de venta personal de joyeria en acero

inoxidable para dama.

9.4 PROPUESTA DE VALOR

Nuestra empresa orientada al servicio al cliente comercializa joyeria en acero para
dama, ofreciendo a los clientes calidad, comodidad y calidez, a través de
estrategias de venta personal en la que el cliente pueda experimentar el contacto

con los productos desde la comodidad de su hogar, trabajo u otro lugar acordado.

9.5 VALORES CORPORATIVOS

a) CONFIANZA: En la calidad de nuestros productos y prestacion del servicio al
cliente, trabajando en la tranquilidad del cliente al confiarnos sus deseos en sus
espacios.

b) COMPROMISO: En el cumplimiento de la promesa de venta con nuestros
clientes.

c) RESPONSABILIDAD: En la oferta de los productos y el servicio personalizado
garantizado.

d) SERVICIO: Atencién y asesoria a cada cliente, escuchando y trabajando en el
cumplimiento de sus deseos y requerimientos.

e) FIDELIDAD: Trabajo constante en la fidelizacién y mantenimiento de nuestros

clientes.
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9.6 MAPA ESTRATEGICO

Figura 2. Mapa Estratégico

PERSPECTIVA FINANCIERA:

Ampliar oportunidades

Mejorar Rentabilidad
de Ingresos

PERSPECTIVA CLIENTES:

Productos de Calidad,
precios bajos y

Trabajar con red de
clientes - Referidos

Fidelizar Clientes —
Atencion personalizada

facilidades de pago

PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS:

cliente — Distribucion y

Oportunidad en atencion al
L Abastecimiento

J L Seguimiento a Clientes

PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO:

Talento Humano . Bases de datos de
. Bienestar Laboral )
calificado calidad

Fuente: Elaboracion propia
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Brindamos experiencias de glamour,
delicadeza, calidad y confianza a las
mujeres colombianas, a través de
atencién y asesorfa personalizada en el
porte de joyeria en acero, generando
satisfacci6n a  los  clientes, los
colaboradores y rentabilidad para los
accionistas.

VISION
Para el 2025 ser la primera red
colombiana de venta personal de
joyeria en acero inoxidable para
dama.




10. DEFINICION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS - PORTAFOLIO
EMPRESARIAL

Bella! Accesorios se especializa en los accesorios para dama, el portafolio de
productos contiene los siguientes articulos: Aretes, Juegos, Pulseras, tobilleras,

Anillos y Relojes.

El portafolio se socializa con los clientes a través de medios web, y esta sujeto a
constante actualizacion dada la rotacion del surtido. En ningin momento se ofrece
exclusividad, sin embargo, se trabaja en la busqueda de accesorios poco comunes

en el mercado.

(Anexol: Ejemplo Portafolio - Bella! Accesorios.)
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11. ANALISIS DEL MERCADO

11.1 DEMANDA

11.1.1 Mercado objetivo
El target Market de Bella! Accesorios son las mujeres Bumanguesas y del area
metropolitana entre los 18 y 55 afos de edad, pertenecientes a los estratos socio-

econémicos 3,4y 5.

Tabla 3. Proyeccion Poblacién Bucaramanga 2015-2020.

PERIODO REQUERIDO:
Desde el afio; | 2015 | Hasa el afio: 2020

GRUPOS DE EDAD |
Desde Ia Edad: | 18 Afios | Hasia la Edad: 55 Afios

PROYECCIONES DE POBLACION 2015 - 2020 TOTAL POR SEXO Y GRUPQS DE EDAD (18 Afios hasta 55 Afios).
68001 - Bucaramanga - Santander
Proyectado a Junio 30

Afio 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Total 207612 207.445 296.371 205325 294,029 292508
Homores 144700 144,940 145.057 145.048 144924 144709
Mujeres 152.912 152.205 151.314 150.277 149.105 147.799

Fuente: DANE

Tabla 4. Proyeccion Poblacion Giron 2015-2020.

PERIODO REQUERIDO:

Desde el afio: 2015 Hasta el afio: 2020
GRUPOS DE EDAD

Desde la Edad; 18 Afios Hasta la Edad: 55 Afios

PROYECCIONES DE POBLACION 2015 - 2020 TOTAL POR SEXOQ Y GRUP(QS DE EDAD {18 Afios hasta 55 Aios).
68307 - Giron - Santander
Proyectado a Junio 30

Afio 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Total 100.677 103.465 106.193 108.869 111.465 113.992
Hombres 50.687 52.206 53.703 55.184 56.628 58.053
Mujeres 49.990 51.259 52.490 53.685 54.837 55.939

Fuente: DANE
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Tabla 5. Proyeccion Poblacion Floridablanca 2015-2020

PERIODO REQUERIDO:

Desde el afio: | 2015 | Hasta el afio: 2020
GRUPOS DE EDAD
Desde Ia Edad: | 18 Afios ] Hasta la Edad: 55 Afios

PROYECCIONES DE POBLACION 2015 - 2020 TOTAL POR SEXO Y GRUPQS DE EDAD (18 Afios hasta 55 Aiios).
68276 - Floridablanca - Santander
Proyectado a Junio 30

Afio 2015 2016 2017 2018 2018 2020
Total 150.943 161.135 161112 150.873 150.417 148.735
Hombres 71.628 71.976 72.228 72377 72427 72.372
Mujeres 79.315 79.159 78.884 75.496 77.990 77.363

Fuente: DANE

Tabla 6. Proyeccion Poblacion Piedecuesta 2015-2020

PERIODO REQUERIDO:

Desde el afio: | 2015 | Hasia el afio: 2020
GRUPOS DE EDAD

Desde Ia Edad: | 18 Afios | Has1a la Edad: 55 Afios

PROYECCIONES DE POBLACION 2015 - 2020 TOTAL POR SEXO Y GRUPOS DE EDAD (18 Aifios hasta 55 Afios).
68547 - Piedecuesta - Santander
Proyectado a Junio 30

Afio 2015 2018 2017 2018 2019 2020
Total 82.936 84.753 86.478 88.113 89.665 91.126
Hombres 39.789 40.697 41.556 42367 43138 43.868
Mujeres 43147 44 056 44 922 45746 46.527 47.258

Fuente: DANE

11.1.2 Proyeccién de crecimiento de la demanda
Para la estimacion de la demanda, se toma la proyeccién de poblacion del DANE
del 2016 al 2020 para el mercado objetivo de Bucaramanga y su area

metropolitana.

De esta cantidad de personas, se estima un porcentaje de atencién para el primer
afo, afectado por un gradiente de crecimiento para los afios siguientes. Para el

ejercicio se ha estimado inicial con el 5% de cada ciudad.

Finalmente, sobre la cantidad de personas atendidas, se estima un porcentaje de
interés y compra, el cual arranca con un inicial para el primer afio con un
porcentaje de crecimiento para los préximos periodos. Para el ejercicio se ha
estimado iniciar con el 60% de la poblacién cada ciudad.
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De igual forma, se hace el calculo de la cantidad de Asesores Comerciales
requeridos para cubrir los clientes proyectados a atender, para lo cual se ha

definido que como minimo cada asesor debera atender 7 clientes diarios.

Tabla 7. Proyeccion de Demanda Bucaramanga y Area Metropolitana, porcentaje

esperado de atencion y porcentaje de interés y compra.

MUJERES BUCARAMANGA Y AREA METROPOLITANA - 18 A 55 ANOS
Proyeccion DANE

Aiio ’ 045 T 4 07 T s ) 4 2020
Bucaramanga 152812 152205 161314 160277 149105 147799
Girdn 49,980 51250 52490 53525 54837 55930
Floridablanca 79315 79159 78884 78495 77990 77353
Piedecuesta 43147 44,066 448 45748 4657 47258
TOTAL 125,364 126679 WE0 128.204 128450 328350

Estimacion de Demanda

% Atencion 5% g 1% 2% 3% 4%

Afio " 015 Y} i’ i " s ] " 2020
Bucaramanga - 7.610 9.079 10.518 11.828 13302
Girdn - 2563 a1 3758 4387 5035
Floridablanca - 31958 473 5495 6239 6953
Piedecuesta - 2003 2595 am hp) 1253
TOTAL ANUAL - 16.334 19,657 22974 211 29552
Promedio mensual 1361 1538 1915 2190 2453
Promedio diario 52 ] 74 U %
Cantidad de Asesores Comerciales requeridos N i g 11 12 14

Y%interés y compra 0% q 10% 15% 20% 25%

Aiio " 015 ! i’ 7 " " M9 " 2020
Bucaramanga - 4566 6.365 7.800 9.543 11.307
Girén - 1533 2205 2813 3510 4219
Floridablanca - 2375 333 4121 4901 5913
Piedecuesta - 1322 1887 2402 2078 3515
TOTAL - 9.500 13760 17231 Hon 5419
Promedio mensual 817 147 1438 1752 203
Promedio diario 31 4 56 67 81

Fuente: Proyeccion DANE, y elaboracion propia.

Para una mejor evaluacion, en el modelo elaborado en Excel, se dejan sensibles

todas las variables. (Ver anexo 5 - Viabilidad Financiera)
11.2 OFERTA
11.2.1 Competidores: directos e indirectos

Entre la competencia directa se encuentran todos aquellos medios que ofrecen

joyeria en cualquiera de los metales, estos son:
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Figura 3. Medios que ofrecen joyeria en cualquiera de los metales

Venta en
tienda virtual

YVenta en
tienda fisica

Venta Directa

Ofrecen
joyeria por
Catalogos

= Ofrecen
Joyeria a
travéesde
paginas web

= Exhiben
Joyeriaen

locales

comerciales

Fuente: Elaboracion propia.

Entre la competencia indirecta podrian clasificarse todos aquellos articulos de lujo

para dama como son carteras, bolsos, etc.

11.2.2 Fortalezas y debilidades de competidores

Ejecutando la Matriz de Perfil de Competitividad®, dando mayor relevancia en el
valor de ponderacion, a los items: Calidad de los productos, Lealtad de los clientes
y Publicidad, con 20%, 17% y 13% respectivamente; se evidencia que las
empresas con modalidad de trabajo Venta Directa, son el competidor mas fuerte
para la propuesta planteada en el presente Plan de Negocio.

Tabla 8. Matriz de Perfil de Competitividad (MPC)

FACTORES IMPIORTANTES VALOR TIENDAS FISICAS TIENDA VITUAL VENTA DIRECTA
PARA EL EXITO CLASIFICACION PUNTAIJE CLASIFICACION PUNTAIJE CLASIFICACION PUNTAJE

Publicidad 13% 3 0,39 4 0,52 4 0,52
Calidad de los productos 20% 4 0,8 3 0,6 3 0,6
Competitividad de precios 15% 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Direccion 10% 2 0,2 3 0,3 4 0,4
Posicion Financiera 10% 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Lealtad de los clientes 17% 3 0,51 2 0,34 3 0,51
Expansion global 5% 3 0,15 4 0,2 4 0,2
Participacion en el mercado | 10% 3 0,3 3 0,3 4 0,4
TOTAL 100% 25 3,2 26 3,11 29 3,48

Fuente: Elaboracion propia

8 Basado en Libro “Conceptos de Administracion Estratégica’ David, Fred R Novena Edicion Pagina 112.
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Con el valor agregado de atencion personalizada, para enfrentar a estos
competidores se plantean Estrategias de Promocién, Ventas y Servicio al Cliente

expuestas en los apartados 12.4, 12.5 y 12.6 del presente Plan de Negocio.
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12. PLAN DE MERCADEO

12.1 MARCA

Bella! Accesorios

12.2 LOGOTIPO

Figura 4. Logotipo

Fuente: Elaboracion propia

La imagen principal del Logotipo se compré a la empresa CanStockPhoto segun
factura N° 4935113
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12.3 SLOGAN

“Resalta tu feminidad”

Con el uso de accesorios, en especial joyeria, la mujer resalta su feminidad,

belleza, delicadeza, y especialmente su condicion natural de dama.

12.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCION

12.4.1 Disefio de empaque

Como empaque de los accesorios, Bella! manejara bolsa en velo individual, y
cajas tipo almohada elaboradas en cartdn propalcote esmaltado por una cara, con

la impresion del logo y slogan, en tamarios diferentes.

El empaque se utiliza como medio de comunicacién, grabandole informacion de la

empresa: logo, slogan, correo electronico, contacto.

Ademas a través de un estilo sencillo y delicado, brinda al cliente una opcion

glamurosa en caso de requerir entregarlo como obsequio.
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Grafico 4. Empaque

Fuente: Elaboracion Propia

12.4.2 Medios de comunicacién con los clientes
La estrategia de promocién a utilizar en Bella! Accesorios es el Marketing Directo®,
a fin de establecer relaciones duraderas con los clientes basadas en la

satisfaccion de sus necesidades y preferencias.

° Fundamentos de Marketing, 6ta. Edicién, de Kotler y Armstrong, Prentice Hall, Pags. 533-546.
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o] Correo personalizado: Teniendo en cuenta que se tienen los datos de los
clientes, peridodicamente se le enviaran mensajes personalizados por este medio,
en el que se incluya material como tips para el uso y cuidado de sus joyas, nuevos

articulos disponibles, como combinar accesorios y atuendos, etc.

o] Tele marketing: Comunicacion periddica con los clientes, via telefénica
ofreciendo los nuevos accesorios disponibles e invitarlos a acordar una cita para

ofrecerlos.

o] Redes sociales (Facebook): Crear un perfil de Facebook para la empresa,
y a través de este dar a conocer nuevos accesorios, tips de combinacién de
atuendos, mantenimiento de joyas, programacion para fechas especiales (bonos,

descuentos, y demas promociones).

12.5 ESTRATEGIAS DE VENTAS

12.5.1 Canales de distribucion

La distribucion al usuario final en Bella! Accesorios se hace a través de la venta
personal, en la que el cliente puede experimentar con el producto apreciando
detalladamente cada una de sus caracteristicas, desde la comodidad del lugar que

acuerde con nosotros.
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Figura 5. Canal de Distribucion

CANAL DE DISTRIBUCION

4 ™

Proveedor 3

C: Cliente (En lugar acordado)
= = = =>Venta personal

Fuente: Elaboracion propia

12.5.2 Modelo operativo del negocio

La operacién del negocio define su proceso de venta segun el siguiente diagrama:
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Figura 6. Modelo Operativo del Negocio

Inicio

[ Reunion con el cliente |

| Exposicion de propuesta de valor

Interés
del
cliente?

Seleccion de accesorios de preferencia

Cliente
decide
comprar?

| | Totaliza valor de compra | |

Acuerdo
de crédito

Pago de
contado?

Cierre venta — entrega de accesorios |

Fin

Fuente: Elaboracién propia

Cierre venta
— entrega de
accesorios

Fin

Para la reunion inicial con el cliente, el presente plan de negocio propone una

estrategia de contacto en red, por lo cual los asesores comerciales inician su labor

atendiendo su mercado natural, familiares, amigos, vecinos y demas conocidos,

iniciando asi la construccion de su base de datos.

12.5.3 Estrategias de ventas

Dada la estrategia de distribucion de venta personal planteada, las estrategias de

ventas para Bella! Accesorios son:
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o] Atencion personalizada: Brindar servicio de calidad a los clientes a través
de la atencion directa a los clientes, prestando disposicion en todo momento a sus
requerimientos, solicitudes o inquietudes. Se demuestra interés e importancia al

cliente.

o] Datos de cliente: Con cada cliente que se cierra efectivamente una venta,
se le toman sus datos para la base de datos: nombre, correo electrénico, celular,

fecha cumpleafios, profesion.

o] Conocer preferencias del cliente: En cada uno de los momentos de
verdad con el cliente, el vendedor debe estar atento a capturar todos los detalles
del cliente en cuanto a sus preferencias e inclinaciones, esto lo hace a través de la

observacion y cuestionamiento.

o] Busqueda de referidos: Al finalizar la venta con cada le cliente se le
informa sobre el Plan de Referidos que maneja la empresa, el cual opera de dos

modalidades:

v Proporcionar informacion de personas probablemente interesadas: El
cliente brinda datos de personas referidas: nombre, celular o correo; y cada uno
de ellos queda marcado con el cédigo del cliente, para en caso en que los
referidos realicen alguna compra, los puntos que recibe el nuevo cliente también

sean sumados a la cuenta del cliente inicial.
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Figura 7. Modelo referidos 1

. Informacionde Rl
Referidos:
COMPRA
cCA R2.1
Nombre
z 10
Telefonor:a | PUNTOS
+10 Correo electronico rsa
PUNTOS T
Fuente: Elaboracién propia
v Entrega de cupones referidos: Al cliente se le otorgan 3 cupones de

referidos marcados con su codigo para que se los entregue a las personas que
considere potenciales, y en caso de que los referidos realicen alguna compra, los

puntos que recibe el nuevo cliente también sean sumados a la cuenta del cliente

inicial.
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Figura 8. Modelo referidos 2

Cupodn Referido II

R1.1

Cupon R 1 | COMPRA

— R2.1

10
- PUNTOS

+10 T
PUNTOS

Fuente: Elaboracion propia

Para cumplir con el modelo de venta personalizada planteado, los asesores

comerciales deben optar ademas las siguientes estrategias comerciales:

o Conocimiento diferencial: Tener pleno conocimiento de las caracteristicas
y bondades de los accesorios ofrecidos y de los disefios que se estan usando o
que seran tendencia, manteniéndose informado del portafolio de productos que
ofrece la competencia y los de Bella! Accesorios con el fin de informar al cliente y
tener herramientas para cerrar la venta.
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o Priorizacion de clientes: Priorizar las visitas de clientes potenciales,
teniendo en cuenta que al atenderlos de manera oportuna podran verse

privilegiados en seleccionar los mejores disefios.

12.6 ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE

12.6.1 Politicas y estrategias para el mantenimiento, fidelizacion y

consecucion de clientes.

Las estrategias para el mantenimiento, fidelizacion y consecucion de clientes son:

o] Bono de cumpleafos: El primer dia de cada mes se selecciona de la base
de datos de clientes aquellos que cumplen afios durante el presente mes, y se les
envia dia correo electrénico un mensaje de cumpleafios acompafiado de un bono

de descuento para que lo redima cualquier dia del mes.

o] Mensajes en fechas o temporadas especiales: Para dias de celebracion
nacional como: La madre, la secretaria, Amor y amistad, Profesion, Navidad, entre
otros, se emiten mensajes de felicitaciones y de confort para las clientes y sus

familias.

o] Campafias en fechas especiales: En épocas de afio como las
mencionadas en el item anterior, se generan campafias de invitacion a adquirir

nuestros accesorios.
o] Llamadas periddicas: Mensualmente de los clientes de ese periodo, se

selecciona aleatoriamente cierta cantidad de clientes y se les llama al celular para

consultarles sobre su experiencia con la empresa y con los productos.
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o] Pequeiios detalles: Se brindan al cliente pequefos detalles como el

empague de regalo gratuito en caso de requerir el accesorio para un obsequio.

o] Facilidades de pago: Para adquirir articulos de Bella! Accesorios se
presenta a los clientes facilidades de pago, que consisten en acuerdos de pago

pactados entre las partes durante el proceso de venta.

o] Programa de puntos: Cada producto ofrecido por la empresa tiene
asignado un nuamero de puntos, los cuales el cliente va acumulando sin
vencimiento, y dependiendo de la cantidad que lleve, en el momento en que desee

puede redimir por premios que se estaran reportando previamente.

12.7 ESTRATEGIAS DE PRECIO

12.7.1 Politicas de definicion de precios
Para sus accesorios Bella! Fijara sus precios aplicando estrategia de Penetracion,

con precios fijos, y ofreciendo varias alternativas de pago a los clientes.

12.7.2 Politicas de otorgamiento de crédito y recuperacion de cartera.
Como facilidades de adquisicion de los accesorios a través de la financiacion,
Bella! Accesorios ofrece hasta sesenta dias de plazo asumiendo un costo

adicional como se relaciona en la siguiente tabla:

Tabla 9. Costos de Financiacion

PLAZO
Inmediato — Contado

Hasta 15 dias

Mas de 15 dias y hasta 30 dias

Mas de 30 dias y hasta 60 dias

Teniendo en cuenta estos costos el cliente tiene alternativas de adquirir sus

accesorios con cualquiera de los dos modelos disefiados: Un Unico pago, o Por
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cuotas Fijacién de crédito. Bella! Accesorios. En el primer modelo, el valor a pagar

se calcula teniendo en cuenta el tiempo y costo de la tabla, para el segundo
modelo, el cliente decide la cantidad de cuotas a cancelar (maximo 10), y puede
acomodar las fechas de pago segun sus necesidades, considerando siempre los

60 dias de plazo.

Tabla 10. Anexo 2. Fijacion de crédito Bella! Accesorios (M1)

Ejemplo:

MODELO DE OTORGAMIENTO DE CREDITO

MODELO 1 UNICO PAGO

Costo adicional sobre el precio de venta: 5% 10% 15%
contado cor <=15d cr >15d <=30d Cr > 30d <= 60d
70000 $ 70000 $ 73500 % 77.000 % 80.500

Tabla 11. Anexo 3. Fijacion de crédito Bella! Accesorios (M2)

MODELO POR CUOTAS

N° Cuotas: F.venta: P.venta: 30.000 |
Cuota >
0 F.cuota % Cuota Dias %costo Vr Cuota
1 30-ago 50% 14 5% $ 15.750
2 05-sep 50% 20 10% $ 16.500
$
$
$
$
$
$
$
$
100% $
Total Cobro* $ 32.250
Costo financiaciéon* 7,50%
*Sujeto a cumplimiento por parte del cliente a las condiciones pactadas
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En la medida en que el cliente incumpla en las fechas acordadas, se ajustara el

costo segun corresponda.

En la factura de venta, se dejara registro del acuerdo de pago seleccionado por el

cliente, adjuntado el plan de pagos liquidado.

Tabla 12. Anexo 4. Fijacion de crédito Bella! Accesorios (FV)

FACTURA DE VENTA

DATOS DEL CLIENTE

NOMBRE:
CORREO ELECTRONICO:

CELULAR:
FECHA CUMPLEANOS:

PROFESION: I D CLIENTE:

DIRECCION DE VISITA:

ARTICULOS ADQUIRIDOS

CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
$ -
$ -
$ -
$ -
$ -
$ -

CONTADO
CREDITO 1 CUOTA

CREDITO POR CUOTAS

TOTAL A PAGAR**

*Adjunto plan de pago
**Valor con financiacion

FIRMA DEL CLIENTE HUELLA

FIRMA VENDEDOR
FV-v.01

Fuente: Elaboracién propia
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12.8 POLITICAS MANEJO DE INVENTARIOS
12.8.1 Inventarios Inicial y Final
Como inventario inicial para el primer periodo, se fija como politica el 50% de las

ventas proyectadas para el periodo.

Con el fin de evitar costos innecesarios en stock de mercancias, se ha establecido

como politica de inventario final el 3% de las ventas del periodo.

12.8.2 Valoracién de inventarios

Dado la posible variacion en los precios de cada uno de los articulos a manejar, la
valoracion de inventarios se realizara por el método de promedio.

12.9 POLITICAS DE PAGO A PROVEEDORES

Las compras de mercancia de la empresa las realizara unicamente el Gerente, y

dadas las condiciones encontradas hasta la fecha, se realizaran de contado.
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13. ANALISIS ADMINISTRATIVO

13.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Con el fin de definir los cargos a tener en la empresa, se han definido las
actividades en cadena coherente, que permita la funcionalidad administrativa y

operativa, y se ha concluido la siguiente estructura:

Figura 9. Organigrama

VRN
Gerente

~
A L

Jefe Jefe
Compras Comercial
NS N
7~ N\
Asesor
Comercial
NS

Fuente: Elaboracién propia
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13.2 DESCRIPCION DE RESPONSABILIDADES DE LOS CARGOS
REQUERIDOS

Tabla 13. Responsabilidades de cargos

Comercial Consecucion, mantenimiento y fidelizacion de clientes Asesor Comercial
Ventas Asesor Comercial
Recaudo de cartera Asesor Comercial
Administrativo Manejo de inventarios Jefe de Compras
Monitoreo labor asesores comerciales Jefe Comercial
Compras de mercancia - Proveedores Gerente
Contabilidad de la empresa Gerente
Pago néminas Gerente

Fuente: Elaboracién propia

ACTIVIDADES Y ENTREGA DE INFORMACION

Figura 10. Relacién de actividades y entrega de informacion

G ere nte * Reporte de ventas con 8 * Reporte consolidado de
Wi Jefe Comercial meEs
* Descarga inventarios  Copia de facturas de
segun reporte de ventas ventas
* Recaudo total de efectivo * Generacion solicitudes de « Registro en BD « Dinero de ventas contado
[entrega_gl J.Comercial] compra informacién de clientes « Reporte de estado de
* Elaboracién Estados  Reporte inventarios « Reporte consolidado cartera
Financieros * Inventario fisico general estado de cartera- « Dinero de recaudo
* Liquidaciony pago de (mensual) seguimiento cartera venta crédito
nomina * Visado reporte de ventas
Asesores Comerciales-
Jefe Compras / cheg\{eom.ventanos
\_ y * Recibido dinero recaudo
ventas Asesor
\ y comecial

Fuente: Elaboracién propia
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CIRCULACION DE MERCANCIA

Figura 11. Manejo de mercancias

. Al
Compra Registra basteseld Asesor

p 5 " Asesores
mercancia inventario .
Comerciales

Cliente

comercial

Fuente: Elaboracién propia

13.3 POLITICAS DE REMUNERACION ECONOMICA PARA EL PERSONAL

La remuneracion econdmica se pagara al personal de manera quincenal, teniendo

en cuenta la siguiente asignacion mensual.

Tabla 14. Asignacion salarial por cargo

CARGO SALARIO
Gerente 3.2 SMMLV
Jefe Compras 2.6 SMMLV
Jefe Comercial 2.6 SMMLV
Asesor 0,5 SMMLYV Basico + 0,3 SMMLV Rodamiento + 10% Comisiones por ventas
Comercial recaudadas

Fuente: Elaboracion propia
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14. ANALISIS FINANCIERO
14.1 PRESUPUESTO DE GASTOS PRE-OPERATIVOS

Aqui se incluyen los gastos de creacion de la empresa, gastos para el primer mes
de salario del personal, gastos de papeleria, muebles y enseres de oficina, y

primer mes de arriendo de local entre otros.

De acuerdo a consulta en la Camara de Comercio, el costo promedio para crear
una empresa tipo S.A.S en Bucaramanga con un capital de Cuarenta millones de
pesos ($40.000.000) es de $300.000.

Los muebles y enseres son para asignarle al Gerente, Jefe de Ventas y Jefe de
Compras, ademas de una mesa y sillas para saléon de juntas con Asesores,

entonces se requieren 3 escritorios, 10 sillas, 4 computadores, 1 impresora.
Se cotiza en Home Center, Falabella y Mercado Libre:

Figura 12. Centro de Computo

Centro de computo wengue Maderkit

POrto. CPU independientz L SKU: 151428
AVRQ. paro monitores de 15"

X

1 8.6 6 6 &=

Leer 1 resefia Escriba una resefia

Mostrar precio en:
SANTANDER v

(GARANTIA

58  $99.900 ue =

Fuente: http://www.homecenter.com.co/
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Figura 13. Silla Escritorio

Karson

Silla Escritoric C/Brazos

$74.900 unD

Fuente: http://www.homecenter.com.co/

Figura 14. PC LENOVO

Lenowvo
Motebook 14" 2B 500. ..

$599.900

Fuente: http://www.falabella.com.co
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Figura 15. Multifuncional HP

HP
Impresora Multifunci...

$99.900

Fuente: http://www.falabella.com.co


http://www.homecenter.com.co/
http://www.falabella.com.co/
http://www.falabella.com.co/

Figura 16. Mesa para sala de juntas

Mesa De Juntas - Sala De Reuniones

Articulo nuevo

$ 1.500.000

== 1 cuotade$ 1.500.000 con T3y mercado
vsaZ e
Mas opciones

Entrega a acordar con el vendedor
Bogota (Bogota D.C.)
Consultar costos

jUnico disponible!

Compra protegida por el Programa de Proteccion al Comprador.

Fuente: http://www.mercadolibre.com.co/

Para los empaques se cotiza la elaboracién de mil (1000) cajas tipo almohada
impresas a full color en carton propalcote esmaltado por una cara, con la
impresion del logo y slogan, en dos tamafios diferentes, quienes entregan un
precio de $220.000. Con el mismo proveedor se cotiza la elaboracion de las
facturas mil (1000) por $80.000.

El local, se consulta en la pagina de Finca raiz, tomando alternativa de Local

ubicado en San Francisco por valor de setecientos mil pesos ($700.000)
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Figura 17. Local en arriendo

Local en Arriendo
Bucaramanga SAN FRANCISCO

6433300
it

Fuente: www.fincaraiz.com.co

14.2 PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

La inversion inicial se compone por:

Tabla 15. Presupuesto de inversion inicial

PRESUPUESTO DE GASTOS

[ Reci
$ 700.000

Area Const.: 2200 m?

™ Precio m*: 31.818/m?

Estrato: 3

Estado: Excelente

Antigliedad: NMenos de 1
afio

Admén: $8.000

Sector: Norte -
Centro

|=| Comparar

Ver otros inmuebles de H.G.
Inmobiliaria

Inversion Inicial

Imventario primeros 3 meses ] 37.753.174
Creacion empresa® 5 300.000
Sueldos 2 primeros meses ;] 36.562.885
Muebles, Enseres y Eq. Computo® % 5.084.600
3 Escriiorios| § 207 000

10 Sillaz| § 45,000

1 Mesa =ala de junias| § 1500000

4 Computadores| § 2,388,500

1 Impresora| § 139,000, 0

Papeleria" 5 80.000

1000 Empaques "' ;] 220.000
Arriendo primeros 2 meses™ ] T00.000
TOTAL % 80700660

= Valor promedio de Ccrear una empresas ipo 5.A.5 en Colombia

* Blemenios de oiicina para Gerenig, Jefe de Compras y Jefe Comerdal.
== Arriendo de oficina con bodega

"Codzacion Liografia Corona

Fuente: Elaboracion propia
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14.3 FUENTES DE FINANCIACION

14.3.1 Deuda Financiera

Se cotiza a través de las paginas web de Entidades Financieras, la tasa que
manejan actualmente para crédito Emprendedor, Empresario o Capital de Trabajo,
entre las cuales se obtienen interesantes resultados en los bancos Bancolombia,
Caja Social y BBVA, destacandose el BBVA por manejar un costo inferior.

v BANCOLOMBIA

Tabla 16. Tasas Bancolombia

Emnprendedar 2. 00% 26 BT DTF + 1&,00% DTF + 21,00%

Fuente:http://www.grupobancolombia.com/emprendedor/necesidades/financiacion/creditoPesos/ba

ncolombia/carteraOrdinariaBancolombia/tas _carteraOrdinariaBancolombia.asp?opcion=opl

v CAJA SOCIAL
Tabla 17. Tasas Caja Social

CREDITO MICROEMPRESARIOS

Mercado Objetivo TASA (Efectiva Anual)
Créditos hasta 40 SMM.LV. 39.90%
Créditos superiores a 40 SM.M.LV. 29.75%
Vigentes a partir del 2 de Noviembre de 2012

| Banen Caja Sodal

EMDENCLA FINANCIERA
OF COLGMEIA

TIGICATG #

Fuente:https://www.bancocajasocial.com/sites/default/files/prod _n_serv/file/credito _microempresari
0s.pdf

55


http://www.grupobancolombia.com/emprendedor/necesidades/financiacion/creditoPesos/bancolombia/carteraOrdinariaBancolombia/tas_carteraOrdinariaBancolombia.asp?opcion=op1
http://www.grupobancolombia.com/emprendedor/necesidades/financiacion/creditoPesos/bancolombia/carteraOrdinariaBancolombia/tas_carteraOrdinariaBancolombia.asp?opcion=op1
https://www.bancocajasocial.com/sites/default/files/prod_n_serv/file/credito_microempresarios.pdf
https://www.bancocajasocial.com/sites/default/files/prod_n_serv/file/credito_microempresarios.pdf

v BBVA
Tabla 18. Tasas BBVA

CAPITAL DE TRABAJO

HASTA 36 MESES
TIPO TASA

DTF + i 15,00% VARIABLE

17,40% FUA

Fuente:https://www.bbva.com.co/fbin/mult/Tasas Cr _ditos Comerciales 2015.2 tcm1304-

491171 .pdf

14.3.2 Recursos Inversionista

Constituido por ahorros dispuestos por el inversionista.

14.3.3 Estructura de Capital

Dada la inversion requerida, la comodidad en la tasa del banco BBVA vy el capital
disponible del inversionista, la estructura de capital para el negocio de la empresa
comercializadora Bella! Accesorios se ha fijado en 80% financiado por deuda y

20% recursos del inversionista.

14.4 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Costos:

Considerando que los accesorios en acero son principalmente importados de
China, para la proyeccion de los costos se tomd como base las estimaciones para
el délar publicadas por el Grupo Bancolombia en Agosto de 2015, los costos para

el aflo 0 son el promedio del afio actual.
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Tabla 19. Presupuesto de costos

PRESUPUESTO D COSTOS s 1754 1% 1784 0 % vl
Producty osopoedo [ 5 "o T om o "o |
e § (100 R I TS 6§ U U7 Atese
g § amis A 3T S S 1 T 0550 S
[OJECEIOnes
Ak § il ] R T BN S MM S NS 1050
ks § B[S 03 09§ mwMs N9 S 157 Bavobont
Rees § ali ] <l B §  BMOS WS [
Fuente: Elaboracion propia
Gastos:

Para la proyeccion de los gastos, ya habiendo establecido la remuneracion por
SMMLYV, se tom6 como base las estimaciones para el IPC publicadas por el Grupo
Bancolombia en Agosto de 2015.

Tabla 20. Presupuesto de Gastos de Administracion

SWMLV Ao base 205 |§ 6430 I 190 3 F] 300% Var [P

Cao Salaio en SHNLV Salrig en COP Pl m M P puL]

Gerene 3 §OMESN|E BASMIE BAOHD)E  UIMEE|Y  BIGIE| § BN | |Kimens uesta
e Compras 2 §16mI|§  DNEA0| S NAM|E IATRT(S TR | § Bdmdl ;ff:gg:::;ﬂ;“;g
e Conercal 2 §16mI|§  NEA0 S  NAM0|E RATRT(S QTR | § BTl

08 § hald BMIIE EaE 37380 § A

Rsestr Conerca Tod 8§ ATOUEN|E MABABIE  TMEMET(E  MAaTAD)§ 971N
Cominsobrevenrecaudada | 0% (¢ BOAMG| S IORIBATIS MM\ 1RATAMG | SORTTR

Salud M T ] R R LR

Pension N [§ MORN0|§  RMRET|S  UORRBGE|S  0RMNTT|§ TR

Carga prestaciona Cesanfias B[4 ORGSR 8 0TS IR TXENR|E e
Prina B[4 ORGSR 8 TS 1O 1MENR | 1B

Vataciones B[ ORGSR 8 TS S MM AMENMB (8 145

TOTAL § BINSMI§ mAar(E G0N TS § BN

Nomina anua § 0 MONTHY S 2IM0 8 JRMAIM § 0NN eI
Noming mensual § M4 S BITH0 §  METR) § 000§ BIAGGSDD

Fuente: Elaboracion propia
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14.5 PRESUPUESTO DE VENTAS

Para la proyeccién, se tomé la demanda ya identificada en el apartado 11.1.2, y
teniendo en cuenta que se tienen 5 lineas de productos, se dej6é el modelo de
forma tal que se incluyan porcentajes para distribuir la eleccién de la demanda.

Para el ejercicio se asumio un 20% igual para cada producto.

Tabla 21. Presupuesto de Ventas (Q)

Producto Ao 4 s " oow T o T om T
hes 0 140 178 U i g
JEs 1 180 178 T i S
Pkt 0 190 178 I i i
b 0 190 178 Il i i
Res I 1) IR 145 i i

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 22. Presupuesto de Ventas ($)

015 P a P M a0
PRESUPLESTO EVENTAS § 6040507 §  1AMATARSE § 13000842 §  20MZ5A61 §  DATOATOAN
Areles § 69N § 120070780 § 13661872 § 20091871 § 375.469.87
Juegos § 168966206 § BT § JATRA0N T SROTEINED § 1001253001
Puiseras § D44p26R % 160004306 § 104002405 § 270201631 § 500.626.501
Al § 76034365 § 1405487 § 166304246 § 201902488 § 450,563 851
Reloks § 28510 § AN § 42263 § 6TR0T § 1251566200

Fuente: Elaboracién propia

14.6 ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

Se proyectaron estados financieros anuales a cinco afos, para el periodo 2016 —
2020
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En el Anexo 5. Viabilidad Financiera puede estudiarse el detalle de los calculos

aqui presentados.

14.6.1 Estado De Flujo De Efectivo
Tabla 23. Estado de Flujo de Efectivo

Saldo inicial Caja

ENTRADAS

Ingresos ¥ recaudo de ventas
Capital Propio

Préstamo

Otros ingresos

Disponible

SALIDAS

Inventario inicial
Compra mercancia
Gastos legales
Muebles,enseres Equipo Comp
Gastos de papeleria
Gastos de empaque
Gastos de personal
Arriendo

Gasto financiero
Amortizacion
Impuestos (35%)

Saldo Final Caja

50,00

5501.362.156,62
516.140.131,98
564.560.527 93
50,00
$582.062.816,53

$570.525.191,67
5151.012.697,78
5160.073.458 64
$300.000,00
$5.084.600,00
5806.766,46
§2.218.607,76
511937731281
$4.357.500,00
§9.119.835,12
518.174.412,10

511.537.624,85

§11.537.624,85

51052 768.766,33

§1,064.306.391,19
5814.632.411,90

5461.822.42422

5113268192
53.114902,78
5294.094.318 87
54 483 B67 50
55.957.487 42
521.336.759,81
522,689,958 69

5249.673.979.28

5249,673.979,28

51.291.779.894 56

§1.541.453.873,84
§1.040.352.569,36

5531.050.487,98

51.421.188,96
53.908 268 54
5338.949.223 83
54 622 867,39
5224480121
525.049.356,02
§132.197.284,33

5501.101.304,49

§501.101.304,49

51.885.741 556,45

52.386.842.860,94
51.188.980.962,98

5603.615.374,86

§1.732.161,38
§4.763 443 80
5420.120.545,97
54 761.553,41
50,00

50,00
$153.987.883,55

51.197.861.897.96

51.197.861.897.96

53.919 687 756,82

§5.117.549.654,79

§2.488.166.002,33

51.109.821.583 81

52,629.383.652.4h

5719.309.717 58

52.069.843,79
55.682.070,43
5646.278.386,70
$4.904 400,02
50,00

50,00

Fuente: Elaboracion propia

14.6.2 Estado De Situacién Financiera

Los valores aqui presentados se calcularon de la siguiente manera:

¢ Disponible: Generado en el Estado de Flujo de Efectivo

e Cuentas por cobrar: Estimado en escenario pesimista en que el 100% de los

clientes tomaran crédito a 60 dias el ultimo mes de cada periodo, recuperando

el total de la cartera el afio 2020.
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Inventarios: Respetando politica de inventarios finales del 3% de las ventas
proyectadas para el periodo.

Muebles, Enseres y Eq. De Computo: segun cotizacién expuesta en el punto
14.1.

Depreciacion Acumulada: Teniendo en cuenta el tipo de muebles, enseres y
computadores adquiridos, se ha tomado una vida util de 5 afios para depreciar
en linea recta.

Impuesto de renta por pagar: El impuesto corresponde al 35% de las Utilidades
antes de Impuestos, el cual se paga en el afio siguiente, y en el ultimo periodo
se cancela por completo.

Obligaciones financieras: La porcion de capital pendiente por pagar al cierre de
cada periodo, a la obligacién adquirida con BBVA. (Ver plan de pagos en Anexo
5 - Viabilidad Financiera.)

Aportes Sociales: Aporte inicial hecho por el inversionista.

Utilidad del Ejercicio: Generada en cada periodo de operacion.

Utilidades Retenidos: Acumulada entre periodos.
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Tabla 24. Estado de Situacién Financiera

ACTIVO

Corriente $123.287.021,21 $457.983.749,35 $741.719.410,59 51.556.114.121,13 52.650.862.594,11
Disponible 411537 624,85 5249 673.979,28 5501.101.304 49 5119786189796 52.6293B3.652 46
Cuentas por cobrar $10268863440 510450472580 522472467312 534020827731 50,00
Inventarios $0.060.761,87 §13.715.044 27 $15.893.432,98 51B.043.945 86 521.478.941,65
Mo Corriente 44.067.680,00 43.050.760,00 $2.033.840,00 $1.016.920,00 50,00
Muebles y Enseres 45.084.600,00 45.084.600,00 45.084.600,00 45.084.600,00 55.084.600,00
Depreciacion Acumulada -51.016.920,00 -52.033.840,00 -53.050.760,00 -54.067.680,00 -55.084.600,00
TOTAL ACTIVO 4127.354.701L.11 4461.034.509,35 $743.753.250,59 51.557.131.041,13 52.650.862.594,11
PASIVO

Corriente %22.689.958,69 $132.197.284,33 $153.987.883,55 $338.577.985,93 50,00
CXF (Imp. Renta) 522680058607  5132.197.28433" 5153.087.88355"  $338.577.985,93 50,00
Nao Corriente 546.386.115,83 §25.049.356,02 50,00 50,00 50,00
Obligaciones Financieras 54p.386.115,83 $25.049 356,02 50,00 50,00 50,00
TOTAL PASIVO %69.076.074,52 $157.246.640,34 $153.987.883,55 %338.577.985,93 50,00
PATRIMOMNIO 458.278.626,69 $303.787.869,01 $589.765.367,03 $1.218.553.055,20 52.650.862.594,11
Aportes sociales %16.140.131,98 $16.140.131,98 $16.140.131,98 516.140.131 98 516.140.131,98
Utilidad del ejercicio $42.138.49471 $245.509.242,32 52B5.977.498,02 562878768816 51.432.309.538,91
Utilidades retenidas 50,00 54213848471 5287.647.737,03 5573.625.235,05 51.202.412.923,21
PASIVO+PATRIMONIO $127.354.701,21 $461.034.509,35 $743.753.250,59 §1.557.131.041,13 52.650.862.594,11
Validacidn 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00

Fuente: Elaboracion propia

14.6.3 Estado De Resultados
Tabla 25. Estado de Resultados

5604.050.791,10 51.144674857,64 5132190984188 52001225.160,64 53.579.479.47952

Ventas
Costo de Ventas
Utilidad Bruta

(Gastos

Gastos legales
Gastos de papeleria
Gastos de empagque
Gastos de personal
Arriendo
Depreciacion

WAL

Gastos Financieros
WAl

Impuestos (35%)
Utilidad Neta

5302.025.385,55
$302.025.395,55

$228.077.107,03
$300.000,00
5B06.766,46
52.218.607,76
5219.377.312,81
54.357.500,00
51.016.920,00
$73.948.288,52
56.119.835,12
$64.828.453,40
522.688.958,65
$42,138.494,71

5457 168.142,42
$687.506.715,22

$303.842.701,16
50,00
51.132.691,92
53.114.902,78
5294094 318,97
54,483 867,50
51.016.920,00
$383.664.014,06
55.957.487 42
$377.706.526,64
$132.157.284,33
$245,509.242,32

$529.781.099,27

$792.128.742,61

$349,918.460,83
50,00
51.421.188,96
53.508.269,64
5$338.948.223,83
54.622.867,38
51.016.920,00
$442,210.272,79
52.244.891,21
$439,965.381,58
$153.987.883,55
$285.977.498,02

5601464 851,98
$1.399.760.298,66

$432,394.624,57
50,00
51.732.161,38
54.763.443,80
5420.120.545,57
54.761.553,41
51.016.920,00
$967.365.674,00
50,00
$967.365.674,00
$338.577.985,93
$628.787.688,16

5715964 721,78
$2.863.514.757,73

$659.961.620,94
50,00
52.069.843,79
55.682.070,43
5646.278.386,70
54,904 400,02
51.016.920,00
$2.203.553.136,79
50,00
$2.203.553.136,79
$771.243.567,88
$1.432.300.538,91

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 26. Estado de Resultados — Contabilidad Gerencial

Ventas 5604.050791,10 5114457485764 5132190984188 5200122516064 5357947947352
COSTOS VARIABLES $355.186.085,43  $566.692.613,74 $664.288.547,33 §796.534.622,81  $1.115.695.411,69
Costo de Ventas 5302.025.395,55 545716814247 552978108927  5601.464.86108 5715964721 78
Gastos de papeleria B0GT66,4584 1132601918 1421188 961 1732161,382 2060843, 792
Gastos de empaque $2.218.607,76 $3.114.902,78 4$3.908.269,64 $4.763.443,80 $5.692.070,43
Comisiones por venta 550.136.215,66 5105.276.876,63 5129.177 983 46 5188.574.155 64 5391.968 775,68
MARGEN DE CONTRIBUCION 5248 263 805,67 557708224380  5657.621.20455 5120460053783 52.463.784.06783
COSTOS FUOS $224.899.723,06 §353.809.761,39  5$396.603.15255  §575.002.849.67 51.031.474.52891
Gastos legales $300.000,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Arriendo 54.357.500,00 54,483 867,50 54,622 867,39 54.761.553,41 54.5904.400,02
Depreciacion 51.016.920,00 51.016.920,00 51.016.920,00 51.016.820,00 51.016.920,00
Gastos Financieros 59.119.835,12 55.957.487,42 5224489121 50,00 50,00
Impuestos [35%) $22689.95869  $132.197.28433  $15398788355  $33857798593  §771.243.597.:8
Gastos de personal 5169.241.087,15 518881744234 520977123438 5231.546.380,32 5254.309.611,02
Amortizacion 518.174.412 10 521.336.759,81 525.049 356,02 50,00 50,00
UTILIDAD 523.964.082,61 5224.172.482,51 $260.928.142,01 5628.787.688,16  $1.432.309.538,91

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27. Estado de Resultados — Contabilidad Gerencial Analisis Vertical

P&G - Contab Gcial Andlisis.Vertic

Ventas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
COSTOS VARIABLES 58,80% 4551% 50,25% 35,80% 31,17%
Costo da Ventas 50,00% 38,94% 40 08% 30,05% 20.00%
Gastos de papelerfa 0,13% 0,10% 0,11% 0,09% 0.06%
Gastos de empagque 037% 0,27% 0,30% 0,24% 0.16%
Carmisiones por venta 530% 9.20% 9,77% 9.42% 10,95%
MARGEN DE CONTRIBUCION 41,20% 50,45% 4575% 60,20% 68,83%
COSTOS FLIOS 37,23% 30,91% 30,01% 28,78% 28,82%
Gastos legales 0,05% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Arriendo 0,72% 0,39% 0,35% 0.24% 014%
Depreciacion 0,17% 0,09% 0,08% 0,05% 0.03%
Gastos Financieros 151% 0,52% 0,17% 0,00% 0,00%
Impusstos (35%) 3,76% 1155% 11 65% 16.92% 21 55%
Gastos de personal 28 02% 16,50% 15 87% 11,57% 710%
Amortizacion 3.01% 1 86% 1.89% 0.00% 0.00%
UTILIDAD 3,97% 19,58% 19,74% 31,42% 40,01%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 28. Punto de Equilibrio ($) (Q)

§ 54538434533 5 70070861610 5 79740815406 5 956AER5ELEE 5 149856554318
8.856,65 842250 10.393 58 10.045 23 10.516,38

($) Proyectado afio § 50405079110 § 114467485754 & 132190984138 § 200122515064 § 357347947352
(Q) Proyectado afio 5.50037 13.759,62 17.230,71 2102138 25.119,46

Fuente: Elaboracion propia

14.6.4 Flujo De Caja Librey TIR
Con los flujos presentados, el proyecto genera una Tasa Interna de Retorno de

163%.

Tabla 29. Flujo de Caja Libre

FCL Inversion Inicial 2016 2017 2018 2019 2020
UALL SIG4R2ER5) S3E3EA01406 844221097278 SOETIERETA00  S2.203553.13670
(-}intereses 5 55957457 42 5224489121 50,00 50,00
UAI $64.82845340 S$377.706526,60  $439.965.38158  $967.365.674,08 $2.203553.135,79
(-]IMPTOS (35%) T g;ese9sesy $13219728433 1530878855 -SIBSTTNESST  STILM3SOTES
NOPAT $4213849471 $24550924231  $28597749807  $628.787.68816 $1.432309.538,91
(+] DEPRECIACION $1015.920,00 $1.016.920,00 $1015.920,00 $1016.920,00 $1.016.920,00
EBITDA $43155.41471 $246526162,37  $285.094.41807  $679.804.60816 $1.433.326.45891
(-]CAPEX
(-JAmartizacién Capital S1817141200 2033873981 25,048,356, §0,00 50,00
FCl 38070085381 SMGELOMREL  S251R04005 $261.945 052,01 SEI0BD4E0E1E  §1433.306.45801
TIR 163%

Fuente: Elaboracion propia
14.6.5 WACC, EVA Y Periodo de Recuperacion
Con una tasa de oportunidad que oscila entre 11.31% y 17.38%, genera un valor

presente neto de $ $1.558.011.854,04.

La inversion se empieza a recuperar en el afio 2.017.
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Tabla 30. WACC, EVA'Y PERIODO DE RECUPERACION

WACE 17,38% 12,35% 11,31% 11,31% 11,31%
Kd (E.A) 17405

Ke 25,005

T 35%

%D 143% 765 0004 0,00 0,004
%P 558 238 100,005 100,005 100,003

16871251385 | § 2128266348
1.558.011.854,04

ROIC 0% 75% 18 523 523
SPREAD 23% 62% 7% 0% 43%
EVA

PERIODO DE RECUPERACION 2015 2016 2017

Inversion inicial $80.700.659,9 $94720.205,83 $78.358.47L40 :
FeL -| SL0RI0060 52518840251 080460816 $1433326.45891
Saldo f 97BN S 1 79479 5 174

Fuente: Elaboraci
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15. CONCLUSIONES

Cada una de las tematicas vistas en el transcurso de la Especializacion, fueron el
aporte fundamental no sélo en el desarrollo sino también en la inspiracion de la

idea trabajada en la presente monografia.

En el mercado actual, donde la Unica constante es el cambio, la propuesta de
negocio planteada esta enfocada principalmente en la atencion al cliente, por lo
que requiere un alto nivel de servicio, generando asi valor al inversionista, clientes

y colaboradores.

Una ventaja competitiva en los negocios de hoy en dia es el conocimiento del
cliente, sus gustos, preferencias, necesidades, y factores personales, esto sin
lugar a dudas es un objetivo que implica un gran trabajo, pero también genera
grandes recompensas, el modelo de negocio estudiado en esta monografia le

apuesta a este reto.

El estudio financiero del modelo de negocio de la empresa comercializadora Bella!
Accesorios, evidencia su factibilidad representado en un EVA creciente
anualmente, TIR de 163% y Valor Presente Neto de $1.558.011.854,04, siendo

atractivo para el inversionista.

En este plan de negocio se han establecido politicas y estrategias puntuales para
la ejecucion del mismo, no obstante las proyecciones financieras estan basadas
en cifras a término medio, por lo que en caso de desarrollarse con dedicacién

pueden obtenerse mejores resultados.

65



BIBLIOGRAFIA

Bolivar, G. F. (2014). Plan de negocios para una empresa dedicada a la
comercializacién de joyas artesanales. Bucaramanga: Universidad Industrial de

Santander.

Ceballos, S., Correa, J., Idarraga , A., & Medina, A. (2008). Plan de Marketing para
la creacion de una empresa que elabora piezas de joyeria que apoyan estilos de

vida femenina. Medellin: Universidad del Rosario - CES.

David, Fred R. (2003). Conceptos de Administracion Estratégica. Novena Edicion,
Pearson Educacion PRENTICE HALL.

Gomez, H. S. (2011). Gerencia Estratégica. Bogota: 3R Editores.

Macias, M. (s.f.). Advenio. Obtenido de Emprender, modelos de negocio y

startups: advenio.es

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Generacién de modelo de negocio. Nueva
Jersey: Centro Libros PAPF, S.L.U.

SENA. (2007). Cartilla Plan de Negocio: Ser Empresario. DINERO, 24.

Serrano Amaya, A. M., & Martinez Villalba Barco, J. D. (2009). Creacién de un
plan de negocios para el montaje de una joyeria contemporanea en la zona rosa

de la ciudad de Bogota. Bogota: Pontificia Universidad Javeriana.

Weinberger Villaran, K. (Junio de 2009). Plan de Negocios - Herramienta para

evaluar la viabilidad de un negocio. Peru.

66



	2. JUSTIFICACION
	3. FORMULACION DEL PROBLEMA
	4. OBJETIVOS
	4.1 OBJETIVO GENERAL
	4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

	5. MARCO DE REFERENCIA
	6. MARCO TEORICO
	7. MARCO LEGAL
	8. MARCO CONTEXTUAL
	9. DESCRIPCION DE LA EMPRESA
	9.1 NOMBRE DE LA EMPRESA
	9.2 MISIÓN
	9.3 VISIÓN
	9.4 PROPUESTA DE VALOR
	9.5 VALORES CORPORATIVOS
	9.6 MAPA ESTRATÉGICO

	10. DEFINICION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS - PORTAFOLIO EMPRESARIAL
	11. ANALISIS DEL MERCADO
	11.1 DEMANDA
	11.1.1 Mercado objetivo
	11.1.2 Proyección de crecimiento de la demanda

	11.2 OFERTA
	11.2.1 Competidores: directos e indirectos
	11.2.2 Fortalezas y debilidades de competidores


	12. PLAN DE MERCADEO
	12.1 MARCA
	12.2 LOGOTIPO
	12.3 SLOGAN
	12.4 ESTRATEGIAS DE PROMOCIÓN
	12.4.1 Diseño de empaque
	12.4.2 Medios de comunicación con los clientes

	12.5 ESTRATEGIAS DE VENTAS
	12.5.1 Canales de distribución
	12.5.2 Modelo operativo del negocio
	12.5.3 Estrategias de ventas

	12.6 ESTRATEGIAS DE SERVICIO AL CLIENTE
	12.6.1 Políticas y estrategias para el mantenimiento, fidelización y consecución de clientes.

	12.7 ESTRATEGIAS DE PRECIO
	12.7.1 Políticas de definición de precios
	12.7.2 Políticas de otorgamiento de crédito y recuperación de cartera.

	12.8 POLÍTICAS MANEJO DE INVENTARIOS
	12.8.1 Inventarios Inicial y Final
	12.8.2 Valoración de inventarios

	12.9 POLÍTICAS DE PAGO A PROVEEDORES

	13. ANALISIS ADMINISTRATIVO
	13.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
	13.2 DESCRIPCIÓN DE RESPONSABILIDADES DE LOS CARGOS REQUERIDOS
	13.3 POLÍTICAS DE REMUNERACIÓN ECONÓMICA PARA EL PERSONAL

	14. ANALISIS FINANCIERO
	14.1 PRESUPUESTO DE GASTOS PRE-OPERATIVOS
	14.2 PRESUPUESTO DE INVERSIÓN INICIAL
	14.3 FUENTES DE FINANCIACIÓN
	14.3.1 Deuda Financiera
	14.3.2 Recursos Inversionista

	14.4 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS
	14.5 PRESUPUESTO DE VENTAS
	14.6 ESTADOS FINANCIEROS BÁSICOS PROYECTADOS
	14.6.1 Estado De Flujo De Efectivo
	14.6.3 Estado De Resultados
	14.6.4 Flujo De Caja Libre y TIR
	14.6.5 WACC, EVA Y Periodo de Recuperación

	BIBLIOGRAFIA

