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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA EL MONTAJE DE DISTRIBUIDORA DE ARTICULOS PARA EL
HOGAR UBICADA EN LA COMUNA SIETE DEL MUNICIPIO DE BARRANCABERMEJA
(SANTANDER).

AUTORES: GUERRERO RAMIREZ Geiby, TORRES RODRIGUEZ Ivén Marcela. ~

PALABRAS CLAVES: distribucion comercial, jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y
belleza.

DESCRIPCION:

El presente proyecto tiene como finalidad determinar la factibilidad para la creacién de una
distribuidora de articulos de diferentes lineas como las de jugueteria, miscelanea, papeleria,
ferreteria y belleza para el hogar, en la comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja,
(Santander) que permitira a los empresarios duefios de tiendas y micro mercados contar con un
nuevo proveedor que le suministrara las cantidades que requieran a precio competitivos y la
ventaja de no salir de su negocio, disminuyendo los gastos de desplazamiento ya que contarian
con el servicio a domicilio y para atender la situacion de no contar con el dinero de contado,
tendran la oportunidad de comprar a crédito.

Metodologicamente se realizard una investigacion descriptiva de las caracteristicas de las variables
a investigar y establecer los nexos de relacidn entre ellas. Por ejemplo, la relacion existente entre
la oferta del producto y el precio, Es caracteristico del estudio descriptivo la recoleccion de la
informacioén primaria por medio del instrumento encuesta, ante un tamafio muestral calculado. Se
utilizard el método deductivo, porque se observard el contexto general del mercado en la
comercializacion de productos jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza, en la
comuna siete de la de la ciudad de Barrancabermeja, (Santander) para determinar
especificamente si existe la demanda suficiente para la creacién de una distribuidora de articulos
para el hogar que aporte al desarrollo de la comuna.

" Trabajo de Grado
Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacién a Distancia.

Gestion Empresarial, Director: HERNANDEZ ACEVEDO, Luis Francisco.
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY FOR INSTALLATION OF DISTRIBUTION OF ARTICLES FOR THE HOME
LOCATED IN THE BOROUGH TOWNSHIP SEVEN Barrancabermeja (Santander).

AUTHOR: RAMIREZ GUERRERO Geiby, Marcela Ivon Rodriguez  Torres.

KEYWORDS: commercial distribution, toys, miscellaneous goods, stationery, hardware and beauty.

DESCRIPTION:

This project aims to determine the feasibility of creating a distributor of various lines such as toys,
miscellaneous goods, stationery, hardware and beauty for the home, in the commune seven of the
city of Barrancabermeja, (Santander) which will allow shopkeepers and businessmen micro
markets have a new provider to supply the required quantities and prices competitive advantage of
not leaving the store, reducing travel costs and who would receive the service at home and to
address the situation of not having the money in cash, will have the opportunity to buy on credit.

Methodologically there will be a descriptive research on the characteristics of the variables to
investigate and establish the ties of relationship between them. For example, the relationship
between product supply and price. It is characteristic of the descriptive study of primary information
collected through the survey instrument, with a sample size calculation. The method used is
deductive, because it will look at the overall context of the market in the marketing of toys,
miscellaneous goods, stationery, hardware and beauty in seven communes of the city of
Barrancabermeja, (Santander) to determine specifically whether there is sufficient demand for the
creation of a distributor of housewares items that contribute to the development of the commune.

 Project of Grade.
Industrial University of Santander, Institute of Projection Regional and Education at Distance.

Managerial Administration, Director: HERNANDEZ ACEVEDO, Luis Francisco.

22



GLOSARIO

BELLEZA: Armonia y perfeccién que inspira admiracion y deleite: articulos como:

Shampoo, tintes, esmalte, limas.

COMERCIALIZACION: Es una organizacion que encamina todos sus esfuerzos a

satisfacer a sus clientes por una ganancia.

COMPRA A CREDITO: También se conoce como compra apalancada. Al realizar
una inversion, se desembolsa soOlo parte de su precio y se obtiene un préstamo

por la cuantia restante.

DISTRIBUIDOR: Toda persona fisica o juridica establecida en la Comunidad,
incluidos los minoristas, y que Unicamente almacena y comercializa una sustancia,

como tal o en forma de preparado, destinada a terceros.

DISTRIBUIDORA: Empresa que vende productos a un gran namero de

compradores; de ordinario incluye a minoristas y mayoristas.

DISTRIBUCION COMERCIAL: Cuando hablamos de distribucién comercial nos
referimos a la gestibn de unos amplios conjuntos de actividades para llevar el

producto desde el bodegaje al consumidor.
FERRETERIA: Tienda donde se venden objetos de metal o de otros materiales,
como cacharros de cocina, herramientas, tuercas, abrazadera, apagador,

cancamo, chazos, cinta negra, empaque, puntillas y tornillos.

JUGUETRIA: Establecimiento donde se fabrican o se venden juguetes: carros,

cocas, lazos para saltar, maras, mufiecas, pelota, trompo y yoyo.
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MENUDEO: Todas las actividades implicadas en la venta directa de bienes o

servicios al consumidor final para su consumo personal y no para negocio.

MISCELANEA: Tienda pequefia de ultramarinos: aceite, algodon, bombas,

caiman, cepillo, condones, copitos, cordones, cortina de bafio, depilador.

PAPELERIA: Establecimiento donde se venden objetos de escritorio. C.D,

chinches, cinta de empapelar, colbon, lapiz, lapicero, sacapuntas, silicona, bisturi.

SERVICIO A DOMICILIO: Entregar el producto o servicio hasta el domicilio

particular del cliente.

TIENDA: Es un establecimiento fisico o virtual en donde la gente puede adquirir
bienes a cambio de dinero. Algunas tiendas ofrecen a sus clientes la posibilidad de
créditos para los vecinos y la compre 2nta. Las tiendas pueden dedicarse a
vender un producto determinado tales como ropa, comida o electronica, o ampliar

su catalogo a distintos productos.

a. Minoristas o detallistas: son los ~e venden productos al menudeo, con
cantidades al consumidor.
b. Mayoristas: son empresas que efectian ventas a gran escala y que

distribuyen el producto directamente al consumidor.

VENTAS AL POR MAYOR: Incluye cualquier venta de cualquier naturaleza

excluyendo la venta a consumidores finales.

24



INTRODUCCION

La idea del presente estudio surge por necesidad de establecer una Surtidora de
articulos para el hogar, para la comuna Siete de Barrancabermeja, en la cual se
comercializaran articulos de diferentes lineas como las de jugueteria, miscelanea,

papeleria, ferreteria y belleza dentro de la competencia que se vive hoy dia.

De alli que el objetivo del proyecto es realizar un estudio de factibilidad para
establecer la viabilidad de mercados, técnica, administrativa, legal y financiera de

una empresa llamada SURTIHOGAR ubicada en la ciudad de Barrancabermeja.

En lo que corresponde a la metodologia, se realizé un estudio descriptivo para
identificar las caracteristicas, las formas de conducta y actitudes del universo
investigado dentro del consumo del producto, precios caracteristicas, calidad
como también descubrir y comprobar la asociacién entre las variables de

investigacion.

El método de investigacion fue deductivo, asi de la teoria general de la distribucion
comercial, se identificaron y evaluaron los conocimientos necesarios para la

creacion de una empresa distribuidora de este tipo.

Para la recoleccion de la informacion secundaria se hizo una revision bibliografica
de textos que hablen sobre distribuidoras comerciales, manuales sobre

formulacién y evaluacion de proyectos y documentos existentes via Internet.

La informacion primaria se obtuvo por la aplicacién del instrumento de la encuesta
a consumidores y propietarios de tiendas y micromercados de la comuna siete de
Barrancabermeja. El tamafio de la muestra se determind por el método de

muestreo aleatorio simple.
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En cuanto al estudio técnico se establecieron las capacidades de ventas, la
evaluacion para la ubicacién de la empresa, el diagrama de flujo para el proceso,
los requerimientos en mano de obra, equipos de oficina, insumos y la evaluacién

de los proveedores para una correcta distribucion en planta.

Para el estudio administrativo y legal se explicé en detalle los procedimientos en el
establecimiento de la empresa, el manual de funciones, el organigrama y la

asignacion salarial para la mano de obra directa del proyecto.

En el estudio financiero se sustentdé en cada uno de los pasos involucrados: los
costos, gastos, ingresos y egresos obtenidos durante la vida util del proyecto; esto
sumado al impacto social, ambiental y financiero del proyecto, quien en ultimas
con los indicadores financieros demostraron la viabilidad de poner en marcha la

empresa.
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1. GENERALIDADES

1.1 PANORAMA GENERAL DEL SECTOR

1.1.1 Evolucion de la distribucién mundial. Muchos siglos antes, el desarrollo
economico del Imperio Romano fue favorecido en buena medida por la
construccion de caminos, el establecimiento de mercados seguros, un sistema de
banqueros que financiaba los intercambios, los almacenes y los sistemas de
conservacion. El pescado por ejemplo se transportaba desde el sur de Espafia a

Roma conservado mediante una salsa de pescado denominada Garum.

El gran desarrollo industrial del siglo XIX y XX fue posible gracias a la mejora de
los sistemas de transportes. El desarrollo del transporte maritimo, por carretera y
del ferrocarril permitiria a los fabricantes llegar con un bajo coste y de forma rapida
a un gran numero de consumidores. Al mejorar los sistemas de transportes las
empresas pueden acceder a mercados muy amplios. Y el poder acceder a
grandes mercados es lo que impulsa la produccién en masa y las economias de

escala.

Otro avance importante se produce con la mejora de los sistemas de conservacion
y almacenamiento de los productos. La mejora en los sistemas de conservacion
de productos alimentarios permite ampliar el mercado de los productos agricolas y
ganaderos.

Cuando Henry Ford establecié con éxito la produccion en cadena de automoviles
necesité organizar una red de distribuidores para vender los coches por todo el
pais. En las peliculas del Oeste los vaqueros conducen las vacas durante muchas

millas para llevarlas a los mercados de ganado. La llegada del ferrocarril eliminé la
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necesidad de esos grandes recorridos con el ganado para que la carne de vaca

llegara al mercado y luego al consumidor.

En determinadas épocas histéricas se ha cuestionado la importancia y la
aportacion economica de la distribucion. Durante la revolucion soviética, en Rusia
y el resto de Estados, se consideraba que el campo y las fabricas eran los
productores de riqueza pero no se le daba el valor adecuado a la gestién de la
distribucion. Se elimin6 de la mayor parte de los intermediarios privados y se
sustituyeron por un intermediario publico insuficiente y mal gestionado. Esto
provoco escasez en los mercados y pérdidas de productos. Muchos productos se
estropeaban en los campos o los almacenes mientras los consumidores tenian

dificultad para conseguirlos.

A medida que los consumidores aumentan su renta demandan una mayor
variedad de productos. Las economias modernas se caracterizan por poner a
disposicion de los ciudadanos una diversidad muy elevada de productos. A
medida que aumenta el ndmero de productos distintos, que una economia

intercambia, aumenta de forma sustancial la complejidad de la distribucién®.

Se puede observar en los ultimos afios unas claras tendencias de la distribucién.
Estas tendencias muestran como esta evolucionando la distribucion y los factores
principales. Entre las tendencias fundamentales que se observan se encuentran,
la concentracion, la especializacion, la diversificacion, la internacionalizacion, el
incremento de tamafo de los locales, el empleo de nuevas férmulas comerciales,
la creciente importancia de la tecnologia y el gran crecimiento de la formula de

autoservicio®.

1 Pagina web: Aulafacil.com. Introduccién a la Distribucién Comercial. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible
desde internet en: http://www.aulafacil.com/distribucion/Lecc-1.htm.

2 Pagina web: Scribd. Curso de Distribucion Comercial. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde internet en:
http://www.scribd.com/doc/6786676/Curso-de-Distribucion-Comercial.
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Concentracion: Una tendencia clara en muchos sectores de la distribucidén es la
creciente concentracion de las empresas. Es decir, cada vez un nimero menor de
empresas realiza una parte mayor de las ventas. En muchos paises se ha pasado
de miles de pequefios supermercados independientes, pequefias empresas
familiares, a que la mayor parte de las ventas la realicen un reducido grupo de

grandes empresas.

Las grandes cadenas tienen la gran ventaja de comprar en grandes cantidades a
los proveedores. Al comprar en grandes cantidades consiguen precios menores.
La compra en grandes cantidades y por tanto a muy bajo coste es el factor de
ventaja competitiva fundamental en muchos tipos de tiendas. En este caso el
tamafio si importa y la gran cadena de alimentacion tienen una gran ventaja sobre

la pequefia®.

Especializaciéon: Las tiendas de los pequefios pueblos de principios de siglo
vendian de todo un poco. Eran tiendas poco especializadas. En las tiendas de las
peliculas de Oeste Americano lo mismo te vende una pala, que comida, que un

rifle, etc.

Al incrementarse el tamafo poblacional de las ciudades y sobre todo la renta
disponible, el consumidor demanda una amplia variedad de productos. Pero es
dificil que una sola tienda sea especialista en gran cantidad de productos. Aunque
algunos Hipermercados y los Grandes Almacenes, tienen una amplia oferta de
productos muy distintos. En los Gltimos afios se observa una clara tendencia hacia
la especializacion. La mayoria de las tiendas ya no venden de todo sino que unas
venden electrodomésticos y otras vestido. Y la gran competencia forza a muchas
empresas a no vender todo tipo de ropa sino especializarse en un tipo de ropa
diferenciado para unos grupos poblacionales concretos.

30p cit.
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Por ejemplo, algunos de los comercios con mas éxito en los ultimos afios son
tiendas especializadas solo en trajes de novia como ProNovias, 0 en ropa para las
madres, Prenatal o ropa para jovenes urbanos. Las tiendas se especializan en
vender solo articulos de deporte como las grandes superficies de la marca
Decatldn. Incluso cuando el tamafio de la poblacion y la renta es suficiente surgen

tiendas especializadas en vender sélo corbatas®.

Diversificacién: Las grandes empresas de distribucion en su carrera para
incrementar su tamafo, sus ingresos y sus beneficios, estan diversificandose.
Estas empresas no poseen una sola cadena de distribucién sino que suelen ser

propietarias de varias cadenas de distribucién.

Cada cadena puede tener su propia imagen, diferenciacion y se dirige a un grupo
poblacional concreto. Al tener la propiedad de varias cadenas aumentan los
ingresos, manteniendo la especializacion de cada cadena y se consiguen ciertos
efectos sinérgicos. Si los beneficios de varias cadenas de tiendas gestionadas de
forma conjunta son mayores que gestionadas por separado se esta produciendo
una sinergia. Si por gestionar varias cadenas de forma conjunta conseguimos

reducir determinados costes es una sinergia positiva.

Por ejemplo la empresa Carrefour es propietaria de los Hipermercados Carrefour,
los supermercados Champion y las tiendas de descuento Dia. El disponer de
varias cadenas cada una con diferentes férmulas comerciales, estrategias,
tamafios de establecimientos, les permite vender a diferentes grupos de
consumidores. Y conseguir a la vez, un mayor volumen de ventas y ahorros en

coste por la gestién conjunta®.

4 0p cit.
5Op cit.
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Internacionalizacion: Muchas de las grandes cadenas de tiendas estan creciendo
extendiéndose por diferentes paises. Al crecer en el numero de tiendas,
incrementan sus ingresos y obtienen importantes economias de escala. Las
campafias de publicidad y promocién tienen un menor coste por tienda cuando la
cadena dispone de un numero muy alto de tiendas. Al tener muchas tiendas los
costes que generan los departamentos centrales se reparten mejor. Por tanto, el
coste imputado a cada tienda es menor cuando se reparte entre mas tiendas. Y el
factor més importante que impulsa el crecimiento de muchas cadenas es la
reduccion del precio de compra al comprar mayores cantidades. Al aumentar el
tamafio de los pedidos a los proveedores podemos obtener bajos precios en el

aprovisionamiento de mercancias®.

Incremento de tamafio de los locales: En los dltimos afios en muchos mercados se
observa el triunfo de las tiendas de gran tamafio. Aunque no es una regla exacta y
general, se constata un incremento en la superficie de venta de las nuevas

tiendas.

Por ejemplo las grandes tiendas de alquiler de video estan acabando en Espafia
con las tiendas pequenas. Las grandes tiendas de venta de juguetes como Toys R
Us tienden a eliminar las pequefias jugueterias. Las grandes tiendas de articulos

de deporte estan haciendo una dura competencia a las tiendas pequefias’.

Nuevas formulas comerciales: En muchos paises se estd produciendo un
crecimiento del niumero de Centros Comerciales. Y el crecimiento de nuevas
férmulas comerciales como los hipermercados especializados, la venta mediante

magquinas automaticas y la venta por Internet®.

6 Op cit.
7Op cit.
8 Op cit.
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Aplicacion de la tecnologia: La aplicacion de los ordenadores ha supuesto una
auténtica revolucién en la gestion comercial. De especial importancia ha sido la
utilizacién de los codigos de barras y de los sistemas para leer los codigos de
barras. La estandarizacion de los cddigos de barras y su uso generalizado ha

permitido a las tiendas:

o Realizar las facturas de una forma rapida y segura. Permitiendo

proporcionar al consumidor una factura con informacién sobre su compra.

. Permite mediante el sistema informatico conocer en cada momento los

productos que se han vendido.

o Al conocer los productos que la tienda ha comprado a los suministradores y

los que se han vendido podemos saber en cada momento las existencias.

o Facilita el andlisis de las ventas, la gestion de la dsitribucion y la realizacion

de los pedidos a los proveedores.

o La utilizacion de sistemas estandarizados de comunicacion entre los
ordenadores de las tiendas, los almacenes y los fabricantes facilitan la gestion de
las mercancias. Estos sistemas permiten una gestion méas rapida y con menor

coste®.

Autoservicio: Una tendencia clara de la economia moderna es la reduccion de los
gastos de personal. Una forma tipica de reducir los costes es conseguir que el
cliente realice parte del trabajo, Por ejemplo en los cajeros automaticos el cliente
realiza todas las operaciones para sacar dinero sin la intervencion del empleado

del Banco.

° Op cit.
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Nos encontramos que en multiples tipos de tiendas se ha producido una evolucion
de la tienda tradicional con muchos empleados y un mostrador al sistema de
autoservicio. En la tienda tradicional el cliente pedia al empleado de la tienda un
producto, este lo buscaba y se lo traia. En el sistema de autoservicio el cliente
pasea, mira los diversos productos y el mismo los selecciona y se dirige a la caja

registradora para pagarlos.

El sistema de autoservicio cambia drasticamente la forma en que el cliente
compra. En la tienda tradicional es el cliente el que pregunta y se deja asesorar
por el empleado. En un autoservicio el cliente ve todo el surtido y puede descubrir
nuevos productos que no conocia, 0 comprar productos que no tenia previsto o

planificado.

El sistema de venta mediante autoservicio incrementa la importancia del envase y
las etiquetas de los productos puesto que el cliente los ve y decide normalmente
sin el asesoramiento del empleado de la tienda. Es el propio producto, su marca,
Su aspecto exterior el que tiene que llamar la atencion del cliente y convencerlo

para que compre™.

1.1.2 Evolucion de la distribucién en Colombia. El tema del comercio interno, a
diferencia del comercio internacional, ha sido poco estudiado en Colombia y este
hecho hace del estudio un ejercicio necesario para la formulacion de politicas
publicas tanto a nivel nacional como regional. En un estudio, realizado por el
Centro de Investigaciones para el Desarrollo se avanzé en una tipologia de

empresas ubicadas en seis categorias'*:

10 Op cit.
11 Pagina web: Gestiopolis.com. EI comercio en la economia. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde
internet en: http://iwww.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/eco/comeco.htm.
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Comercio tradicional caracteristico: compuesto por empresas en su gran mayoria
de tamafio pequefio, representantes de un comercio tradicional con bajos niveles
de incorporacion tecnoldgica y con ningun poder de negociacion en los mercados.
Representa el 62% del comercio en Colombia de un total registrado en

Confecamaras para el afio 2000 de 219.925 establecimientos™?.

Comercio tradicional en expansién: Aunque participan un buen numero de
empresas pequefias, lo caracteristico de este segmento son empresas de tamafio
medio. Es un segmento dinamico con tendencias a involucrar rapidamente
elementos modernizantes del comercio, como por ejemplo, la venta a crédito y el
pago diferido, la cualificacion de los acuerdos con proveedores, el cumplimiento, la
sistematizacion de procesos y los cambios en las formas juridicas de organizacion.

Representa el 32% del comercio en Colombia™.

Comercio moderno caracteristico: En este segmento ya se ubican empresas de
gran formato y se considera el tipico sector moderno del comercio debido a sus
estrategias de provision y competencia, en el sentido de las relaciones sobre
elementos de calidad y la busqueda de productos nuevos para los mercados.

Representa el 1% del comercio en Colombia.

Comercio moderno en expansion: Siendo un segmento con empresas del
denominado comercio moderno, la particularidad de las empresas alli ubicadas es
que han asumido el reto de la apertura econdmica como un factor de expansion y

ampliacién de los mercados. Representa el 2% del comercio en Colombia®®.

Comercio moderno diversificado: Siendo un segmento de empresas modernas

tipicas, se identifica con estructuras de comercio minorista bajo el formato de

12 Qp cit.
13 Op cit.
14 Op cit.
15 Op cit.
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comercio de grandes cadenas de almacenes. Este segmento ha sido
tradicionalmente dinamico en la historia del comercio en Colombia, desde la
introduccién de los formatos de comercio de las Cajas de Compensacion.
Representa el 2% del comercio en Colombia®®.

Comercio moderno integrado: El grupo de empresas del sector comercio que
pertenecen a este segmento se caracterizan por la construcciéon de mecanismos
de integracion vertical entre eslabones de la cadena producto-consumo.

Representa el 1% del comercio en Colombia®’.

1.1.2.1 El comercio en la economia colombiana. A nivel latinoamericano, el
sector comercial ha ido disminuyendo paulatinamente su participacion porcentual
en el producto total. El sector comercial de México, Brasil y Argentina son lo mas

influyentes dentro del producto bruto comercial latinoamericano.

En Colombia, el sector terciario representa aproximadamente el 50% del Producto;
y especificamente el comercio es uno de las actividades que mas aporta a la
actividad econdmica nacional. En términos de empleo, el sector servicios
representaba aproximadamente un 47% en 1989, habiendo aportado tan solo el
36% en 1968. El comercio pas6 de aportar un 11.1% del empleo en 1970 a un
25,4% en 1995.

El comercio interno de Colombia es un sector muy heterogéneo, en el que se esta
produciendo un proceso de cambio desde unas estructuras tradicionales, con la
incorporacion de una tecnologia comercial nueva y de formas comerciales

adaptadas a la evolucién del mercado.

16 Op cit.
17 0p cit.
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Tendencias de largo aliento como el incremento de los niveles de ingreso
disponible, la recomposicion de los gastos familiares, la mayor urbanizacion, la
incorporacion de la mujer al mercado laboral, la disminucion del tamafio de la
familia, la penetracion de los medios de comunicacion masivos, etc., han supuesto

un cambio profundo en los habitos de compra del consumidor colombiano.

Si bien la tienda tradicional se sigue utilizando masivamente tanto por las amas de
casa como por los individuos para realizar alguna compra de alimentos
procesados, su importancia cae sensiblemente al analizar el abastecimiento
semanal o por periodos mayores, de productos de consumo corriente. Esta
tendencia es més acusada en familias urbanas de ingreso alto y es previsible una
que se mantenga en el futuro. Ademas, ha disminuido la proporcion de familias
que se aprovisiona diariamente, practica que por lo general se hace en la

tradicional tienda de barrio.

Existen otros atractivos que desplazan a los consumidores hacia las grandes
superficies. El interés por una forma de compra mas moderna, mas lacida que
arroja un beneficio adicional frente a los que pudieran existir de precio, calidad,
amplitud de la oferta, etc.

La mayor variedad de productos, que implica la posibilidad de elegir, es también
un factor que atrae hacia la gran superficie a unos consumidores que son cada
vez mas selectivos y exigentes. Por otra parte, los compradores urbanos valoran
en mayor medida una compra individual, de acceso inmediato al producto, sin la

intervencion de un vendedor.
Una muestra palpable del fenomeno anterior lo constituye el hecho de que desde

hace un tiempo los colombianos nos hemos asomado a un nuevo tipo de tiendas

de auto servicio que bajo el mismo concepto de los supermercados tradicionales,
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ofrecen articulos completamente diferentes. Elementos para oficina, regalos o
ferreteria — segun la especialidad del supermercado — pueden ser mirados,
comprados, manipulados y seleccionados en las gondolas de cada uno de estos
almacenes. Atras parecen ir quedando los tiempos de mostrador, en que nuestro

gusto se veia sujeto a la habilidad y amabilidad del dependiente.

La idea, relativamente novedosa en Colombia, se ha experimentado desde hace

varios anos en el resto del mundo, con excelente resultado.

El reacomodo al mercado de las estructuras comerciales, especialmente en lo que
hace referencia al comercio alimentario, ha sido claro. Los datos del DANE
muestran una disminucion porcentual en el nimero de establecimientos dedicados
a la venta de alimentos, asi como una disminucién porcentual en la participacion
en las ventas, de las formas tradicionales, p.e. las tiendas de barrio, al tiempo que
se registra un avance de los formatos modernos como son los supermercados,

tiendas especializadas y cajas de compensacion, entre otros.

El ajuste en el nimero de establecimientos muestra la tendencia seguida, pero
cuando se analizan las participaciones en el mercado de alimentacion queda de

manifiesto la profundidad y amplitud del cambio expuesto.

Sin embargo, la tendencia modernizadora de la estructura econémica colombiana,
con el desarrollo del sector terciario, y especificamente del comercial no esta
exenta de problemas. Los altisimos costos financieros, la insuficiencia de créditos
“baratos”, los altos niveles de tributacion, las elevadas tarifas de servicios publicos,
el aumento constante del contrabando y la falta de mano de obra calificada, hacen
que el sector comercial se vea constantemente amenazado e impedido en su

avanzada modernizadora®®.

18 Op cit.
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Comercio Informal: “La baja generacion de empleo de los otros sectores de la
economia ha hecho que en el comercio se desarrolle un amplio sector informal de

bajos ingresos y condiciones laborales ilegales™®.

Comercio subsidiado: “Comprende a aquellos sistemas de distribucion de bienes y
servicios de consumo final o intermedio donde el Estado otorga cierto recurso o
privilegio especial para que sea transferido al consumidor o usuario en la medida

de su necesidad”.

Esta practica, atenta contra las politicas de libre competencia y puede perjudicar
en gran medida a los agentes que estén por fuera de tales sistemas. El Idema, las
cajas de compensacion familiar, los mercados maviles, etc. Son todas practicas
que reciben beneficios del Estado como exencion de impuesto, utilizacion de
espacios publicos, etc. A pesar de estas condiciones estas agrupaciones no han
cumplido del todo con sus objetivos. Sus precios de venta son en promedio solo
un 5% mas bajos que los de mercado, se encuentran casos de dumping incluso a

niveles locales y se dice que favorecen a los grupos con mayor poder de compra.

Algunas de las cadenas de vanguardia como es el caso de Carulla, estan
dirigiendo su expansion no sélo al sector de la gran superficie, lo que le permite
cubrir la denominada “Compra fuerte”, sino también la compra diaria de
proximidad con autoservicios como 2x3 y Merquefacil que por ahora centra su
actividad en la ciudad de Bogota y con un objetivo de complementar las ventas
que no pueden abarcar la gran superficie. La expansién de los supermercados, y
en especial los denominados grandes supermercados (que tienen cinco o mas
cajas de salida), permiten la entrada de estos formatos modernos en zonas
urbanas y en poblaciones que no alcanzan el tamafio critico para la implantacién

de hipermercados. La variable proximidad, junto con las ventajas sefialadas de

19 Op cit
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precio, amplitud de oferta, constituye la ventaja competitiva de estos
establecimientos. El desarrollo de empresas y supermercados con una base de
expansion urbana, les permite gozar de las economias de escala y poder de
mercado, caracteristicas de las grandes superficies.

Esta evolucion ha significado un mayor poder de negociacidn de los distribuidores
frente a los fabricantes, que se expresa entre otras cosas en los denominados
productos con marca del distribuidor, en la negociacién de los espacios de venta
de los productos, condiciones de pago, etc., alterando, y en algunos casos

invirtiendo, la relacién tradicional de poder del fabricante sobre el distribuidor?.

Efectos de los cambios en la empresa minorista: En el sector de la distribucion
minorista en Colombia, los cambios producidos en los ultimos afios han afectado
profundamente no sélo a la forma de operar el negocio sino a la misma
conceptualizacibn de la empresa minorista. La creciente dimension de las
empresas y su experiencia en los ciclos de crecimiento — recesion de los ultimos
afos han hecho que algunas de ellas formulen sus objetivos y estrategias bajo un
concepto mas amplio de su funcién en el mercado y obligard a muchas otras a

adoptar esta actitud.

El hecho de que una empresa minorista no se vea vinculada en el desarrollo de
sus actividades presentes sino que contemple la posibilidad de alternativas tales
como las de operar en distintas areas o zonas comerciales ( dimension espacial),
con distintas lineas y/o surtidos de productos (dimension producto), dirigiéndose a
distintos segmentos de consumidores (dimension consumidor), supone un nuevo
planteamiento de sus grandes objetivos ( beneficios y crecimiento), que le apoyen
a un diagnostico de su situacion actual frente a las alternativas que ofrece el

mercado.

20 Op cit.
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Otros de los cambios mas significativos que se estan produciendo en el comercio
es la incorporacion de wuna perspectiva comercial frente a una vision
preponderantemente de distribucion fisica. Los empresarios minorista se estarian
viendo obligados a utilizar todos los instrumentos a su alcance para la captacion y
mantenimiento de la clientela. Estos instrumentos no son otros que los
componentes clasicos de politica comercial de cualquier empresa — producto,
precios comunicacién y distribucion. Le empresa minorista ha de integrar todos
sus esfuerzos comerciales dentro de una politica comercial en la que lo mas
relevante es comprender que el producto que vende no es un bien fisico tangible
sino el servicio global que ofrece al consumidor: la oferta de un bien, suministrado
por otras empresas, con un valor ailadido valorado por los consumidores y que es
el producto de su actividad econdémica. El esfuerzo comercial de la empresa
minorista en un entorno competitivo consistira en el disefio y oferta de un servicio
minorista, en una localizacion conveniente (distribucion), con unos precios
determinados y transmitiendo al mercado informacién que facilite y/o incentive su

consumo (comunicacion)®.

Replanteamiento de los lugares tradicionales de compra: Si bien es cierto el
comercio colombiano estd cambiando y se moderniza, estamos aun distantes de
acercarnos a las estructuras que se advierten en las latitudes mas desarrolladas.

Para ilustrar este punto destacamos dos hechos.

En primer lugar, es notorio el predominio de las tiendas de barrio en la distribucion
de los alimentos, contrario a las tendencias de paises como Francia e Inglaterra,
donde el comercio tradicional captura una fraccion minima del mercado. Mientras
en Francia la distribucion de productos perecederos se efectia mayoritariamente
en formatos modernos — hipermercados, supermercados y tienda especializada -,
la figura de la tienda de barrio apenas abastece el 5% de los hogares. La

21 Op cit
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acelerada transformacion de la distribucion comercial en paises “recientemente

desarrollados” presenta algunos rasgos distintivos:

o Réapida insercion de la economia nacional a las corrientes del comercio
mundial.

o Un mejoramiento sustancial de la calidad de vida y del ingreso per capita.

o Apertura a la inversion y talento extranjeros en todos los frentes de la

economia incluyendo el comercio.

o Innovaciones empresariales que estimularon la modernizacién comercial y
auge de las grandes superficies.

o Implementacion de programas estatales y concientizacibn sobre la
necesidad de actualizacion de los formatos de comercio tradicional.

o Aumento en el nivel educativo y cultural de la poblacion y la eliminacion
definitiva de la explosion demografica.

No luce inalcanzable para los colombianos acelerar el cambio de sus estructuras
comerciales y econdémicas, acordes con las nuevas exigencias de la globalizacién
e internacionalizacion: las oportunidades de progreso para los comerciantes

colombianos son insospechadas. El cambio tecnolégico ya lo estamos viviendo.

Las brechas que nos separan de las modernas estructuras de la distribucion

comercial de los paises desarrollos pueden estar comenzando ya a reducirse?®.

1.1.3 Evolucién de la distribucién en Barrancabermeja. Barrancabermeja se
caracteriza por ser una ciudad pequefia en la cual su perimetro urbano ha venido
creciendo paulatinamente. EI comercio ha estado ubicado en la comuna uno.
Esta centralizacion ha dado origen al aumento de negocios como tiendas,
micromercados y papelerias en los barrios de las comunas mas distantes como la
comuna siete, que estad aproximadamente a 3 kildbmetros del sector comercial y

que presentd un 60.90% de aumentos en creacion de empresas entre las cuales

22 Qp cit.
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ponderan las tiendas con un 44% entre las actividades comerciales . Segun los
datos arrojados del analisis de resultados censo empresarial de Barrancabermeja
realizado por el centro de estudio regionales. (CER)®. Dichos negocios tienen
como objetivo suplir las necesidades de los hogares que conforman los barrios
jovenes de la ciudad, los cuales no tienen acceso directo al comercio central ya

gue se hace necesario de un recurso monetario extra para llegar alli.

Asi mismo, los hogares de la comuna siete cuentan con bajos y en ocasiones
escasos ingresos econdémicos. Esto se debe a que los trabajos en los que se
desempefian eventualmente son albafileria, carpinteria, vendedores ambulantes,
etc. A su vez, las madres de familia se desempefian como empleadas
domésticas, y a esto se le agrega que dichas familias por lo general son
numerosas y solo un integrante de la familia trabaja®*. Esta situacién hace que las
personas adquieran diariamente todos los productos que necesitan y en
cantidades individuales.

Lo anterior ha exigido a los tenderos de la comuna siete y a los de la ciudad
ampliar sus productos teniendo en cuenta articulos de jugueteria, miscelanea,
papeleria, ferreteria y belleza todos estos en volumenes individuales para que sus
precios estén al alcance del presupuesto diario de los hogares. Para abarcar este
mercado los tenderos tienen que desplazarse al sector comercial y adquirir en
diferentes negocios y de contado las lineas que ofrecen. Esta situacion les ha
venido generando problemas ya que deben contar con el dinero total de las
compras y del transporte, gastar media jornada para realizar las compras Yy
negociar con diferentes proveedores.

Por la separacién geografica entre los tenderos y comercializadores se hace

necesaria la creacion de la distribuidora que acerque los productos hasta la

23 Pagina Web: Centro de Estudios Regionales C.E.R. — Barrancabermeja; Barrancabermeja febrero de 2004. Analisis de
Resultados Censo Empresarial de Barrancabermeja. Consultada: 4 de marzo de 2009. Disponible desde internet en:
www.ccbarranca.org.colresultadoscenso.pdf.

24 Op cit.
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comuna siete. La misidn es poner el producto a disposicion del consumidor en la

cantidad demandada, en el momento en que lo necesite y en el lugar donde desee

adquirirlo, desarrollando, ademas un conjunto de actividades como pueden ser las

de informacion, promocion y presentacion del producto en el punto de venta a fin

de estimular la compra por parte de los consumidores.

1.2 CONTEXTO GEOGRAFICO

Foto 1. Mapa de las comunas de Barrancabermeja, Santander.

MESETA DE
SAN RAFAEL

LaFORTUN: K3

EL CENTRO

© Corregimientos.

Fuente: Pagina Web: www.fao.org. Consultada: 16 de marzo de
2010. Disponible desde internet en:
http:/iwww.fao.org/docrep/field/003/AB478S/AB478S09.gif

Bucaramanga.

Barrancabermeja, es una ciudad del

departamento de Santander, Colombia,
quien limita al Norte con el Municipio de
Puerto Wilches, al Sur con los Municipios
de Puerto Parra, Simacota y San Vicente
de Chucuri al Oriente con el Municipio de
San Vicente de Chucuri y Girén, y al
Occidente con el rio Magdalena. Esta

comunicada por la carretera mas

importante del pais, la Troncal de la Paz.
Es capital de la provincia de Mares y esta

localizada a 110km al occidente de

Barrancabermeja esta conformada por 7 comunas urbanas y 5 comunas rurales

conformadas por:

Corregimiento El

Centro, Corregimiento La Fortuna,

Corregimiento Ciénaga Del Opén, Corregimiento Meseta de Meseta San Rafael,

Corregimiento El Llanito Y Corregimiento San Rafael De Chucuri.
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El proyecto se desarrollara en la comuna siete del perimetro urbano pues es
donde esta surgiendo la necesidad y el mercado es amplio ya que es una comuna
gue cuenta con una gran cantidad de barrios, los cuales son: Altos del campestre,
Altos del paraiso, Campestre, Divino Nifio, ElI Campin, El Retén, Invasion el
Poblado, Invasion Sapo Escondido, Los Almendros, Los Corales, Maria Eugenia,
Minas del Paraiso, Miradores del Sur, Nueve de Abril, Pablo Acufia, Paraiso,

Prado, Santa Barbara, Vereda la Independencia®.

En Barrancabermeja esta localizada la refineria de petrdleo mas grande de
Colombia, Ecopetrol, gran parte de la economia de la ciudad gira en torno al
petrdleo y en segundo renglén se encuentra la ganaderia. La ciudad se encuentra
a orillas del Rio Magdalena, en la region del Magdalena Medio, de la cual es la
ciudad mas importante. La cultura barrameja, desde su nacimiento como
municipio, se ha visto permeada por las oleadas migratorias generadas debido a la
bonanza petrolera. De esta manera, costumbres provenientes de la Costa
Atlantica, Antioquia, el sur de Bolivar y Santander, han confluido en un solo crisol
para generar la identidad de la Hija del Sol. Es por esto que en la ciudad se puede
encontrar una diversidad de razas negros, mulatos, blancos, morenos y su gente

se caracteriza por ser extrovertida y alegre.

1.3 MARCO CONTEXTUAL

La comuna siete, esta ubicada al sur oriente de la ciudad (salida a Bucaramanga),
y es habitada por 23.136 pobladores en su mayoria pertenecientes a estratos 1y 2
repartidas en 25 barrios y en 5.347 viviendas. Tiene a su servicio tres puestos de
salud y cuentan con los servicios de acueducto, alcantarillado, aseo, energia, gas
y teléfono. En este sector se encuentran acantonadas dos bases militares del

25 Pagina Web: La Barrancabermeja que usted quiere ver. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde internet
en: http://www.barrancabermeja.org.
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Ejército Nacional: la de Pozo Siete y la que brinda seguridad a la termoeléctrica,
asi mismo, en las areas adyacentes a esta comuna esta situada la Base militar de

la Subestacion eléctrica "Los Comuneros"?®.

La comuna siete tiene mas de diez afios de historia. Sus barrios poco a poco han
ido legalizando sus terrenos, ya que son el resultado de invasiones. Los ingresos
econdmicos de estas familias oscilan hasta un salario minimo o inferior a este, la
mayoria de los trabajos son informales o microempresas como panaderias,
ferreterias, salones de belleza y las tiendas las cuales se pueden encontrar hasta
dos en una misma cuadra, segun la observacion realizada a los barrios de la

comuna.

Esta comuna presenta problemas de violencia como grupos al margen de la ley,
delincuencia comun, masacres, consumo de droga. Lo mas preocupante es que
en estos hechos predomina la participacion de menores de edad y jévenes, por lo
cual se han desarrollado proyectos para fomentar los valores y darle una nueva
cara a la zona. Uno de los mas representativos es el Proyecto Ciudadela
Educativa una de las tres instituciones educativas, que busca cualificar a la
sociedad civil ddndole elementos que permitan mejorar su capacidad de gestion y
de construccién colectiva de politicas publica en el ambito local, hacia la
afirmacion de los derechos econdmicos, sociales y culturales, a través de la

implementacién de un plan integral en la Comuna 7 de Barrancabermeja®’.

26 P4gina Web: INFOSISBEN. El Sisben en Barrancabermeja es clave para la comunidad “Estadisticas Generales”.
Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde internet en: www.barrancabermeja-santander.gov.co/.../infosisben.
2" pagina Web: Programa de Desarrollo y Paz del Magdalena Medio; Proyecto “Ciudadela Educativa y Desarrollo Integral
Comuna 7 Barrancabermeja”. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde internet en:
http://www.pdpmm.org.co/proyecto.asp?idproyecto=27.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Realizar una investigacion de mercados que permitird determinar el
namero de tiendas que venden productos de las lineas de jugueteria, papeleria,
belleza, ferreteria y miscelanea en la comuna siete de Barrancabermeja, para
analizar que mercado existe, que demanda y las caracteristicas de los productos
de cada una de las cinco lineas, que posibiliten con esa investigacion, la creacion
de una comercializadora en dicha zona, tomando como referencia los aspectos del

mercado, demanda, oferta, precio, publicidad, promociones y merchandising.

2.1.2 Especificos.

o Presentar las lineas de productos que va a comercializar la surtidora,
mediante la investigacion descriptiva para identificar los articulos que se van a

comercializar.

o Identificar el mercado potencial y objetivo mediante el estudio de la
informacion primaria y secundaria para conocer los clientes a los que va dirigido el

proyecto.
o Establecer la demanda para la comercializacién de las lineas de productos

de jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza, mediante el estudio de

mercados.
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o Establecer los canales de comercializacién apropiados de las lineas de
productos de la surtidora, mediante el andlisis de la informacion secundaria y

primaria para conocer la distribucion comercial de las lineas.

o Disefar la publicidad para la comercializacion de las lineas de productos de
jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza mediante el analisis de
medios de comunicacién para dar a conocer la empresa e incentivar las ventas

de cada una de las lineas.

o Determinar el precio de los articulos mediante el estudio de la informacién
de primer y segundo grado para obtener las utilidades méximas teniendo en

cuenta el liderazgo en calidad de productos.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Definicion, usos y especificaciones del producto/servicio. La Surtidora
comercializara una gama de productos de cada una de las cinco lineas: jugueteria,
miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza. Estas son las lineas que tienen mayor
demanda segun los datos aportados por Nelson Gonzélez Garrido antiguo
administrador de la empresa “Util hogar” que por mas de 5 afios se desempefid
en el mercado de todas las comunas de la ciudad de Barrancabermeja y que por
motivos personales cambio de ciudad de residencia, impidiéndole dicha situacion
continuar con la empresa en la ciudad, trasladandola asi a la ciudad de
Bucaramanga, lugar que en la actualidad vive. Basado en su experiencia en
ventas tienen un conocimiento amplio del mercado, teniendo ya identificadas
cuales son las lineas y los productos de cada una de ellas que se comercializa en

las comunas.
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Los productos seran comprados a distribuidores mayoristas, luego se empacaran
en bolsas de polietiieno de baja densidad transparente, se sellara con una
etiqueta, en la cual estara el logo tipo de la empresa y la informacion de ésta,

como la direccién y numero telefénico.
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Cuadro 1. Productos mas comercializados de las cinco lineas.

LINEAS PRODUCTOS
. |CARRAOS OE MPULSO LAZOPARS SALTAR MURECAS PELOTA PING PONG 43 S0LDADITOS Y0

JUGHETERIA COCAS MARASKE MURECO CHILLOM FIRINOLE, TROMPO
ACEITE JHORMINSON CEPILLO DEMTAL MIfiDS CORDOMES (Megro - Larga) %2 GEL TROFICAL M DE TELA PEGUERA 14 TIERAS
BOLSADE ALGODONKEGr  CHUPDTETERD CORTAUFAS MEDIAND LIGA OE CAUCHO COLEGIO R 10 PEGANTE INSTANTANED TUERAS MARIFOSA
BOMEAS DE COLORESR-22  COMDOMES CORTINA PARA BARO LIGES CABELLODE SILICON $ 20 PEINE PARA PIDJOS TIRAS ERASSIER TRANSP. X 2

MISCELANEA |EOMBASDE COLORESR-9%2  COPITOS JOHNSON'S DEFILADOR PARA CEJAS LIMAPARA URAS 1 2 FENILLA GRANDE TIRASERASSIER TELA K2
CAIMANMEDIAND CORDOMES [Blanco-wora) 82 ESCARCHA MECHERA FEMILLA MEDIARA TI2A CHIMA
CAIMARNMINE 4 CORDOMES [Blanca-Largo] #2 GANCHD PARAL MOfia OE TELA GRANDE FEMILLA MEGRA URS POSTIZAS
CEPILLODEMTAL CORDONES [Megro - conta) ¥ 2 GANCHONEGROPARA CABXE  MORA DE TELA MEDIAND &2 FORTACEPILLO ASELINA
CO+BOLSA CINTA TRAMSPARENTE ¥ 2 ESTOPEROL ¥ 4 LAFICERD SACAPUNTA Y BORRADORMATA  VISTURI GRANDE

PAPELERIA |CHINCHESOECOLOR =7 COLBOM PEGUERD 20 g, GAMCHO GRAPADORA K 3 LAFIZ SILICONA BARRA VISTURI PEGUERD
CINTA DE EMPAPELAR COLBON PERUEAC40 G GAMCHOLEGAJADOR K3
BERAZADERA 112" CINTA MNEGRA, MAYLON 8 3MT FUNTILLALISS ACERODET™ S  PUNTILLWERTICAL ACE 142" %4 TOMAELECTRICO SOBREPARED
AFAGADOR SENCILLOPER.  CUADRANTE LICUADORA, FIOLA 2T FUNTILLISA ACERCOET#2" R4 PUNTILLWERTICAL ACERO 22 TOMA TELEFONO SOBRERARED
CAMCAMO B 28 101 EMPALLAYVE AGUAPOTABLE X2 PUNTILLAESTRIA ACEROIM"#6  PUNTILLALISS ACERODE " R3 PUNTILWERTICALACEZ#2"X2  TORMLLOGOLOSODE MM " K3

. |CORAMDRXIMTCONAGUMS  EMPAGUEPARAMANGUERS  PUNTILLAESTRIA ACEROT X5 PUNTILLAMADERADE 34" 10 TACHUELA R 20 TORMILLO GOLOSODE" K3

FERRETERIA CHAZODE 34" K3 EMPAGFARAOLLA APRESION  PUNTLESTRIAACEROIHZ" #4  PUNTLLAMACERADET ¥E  TAPONPARACOLLAAPRESIONZ TORMLLOGOLOSODE(N2" 82
CHRZODET X3 EMPAGLE VASO LICUADORA FUNTILLAESTRIA ACERD 2" ¥4 PUNTILLA MADERADE 142" 46 TEFLON TORMLLOGOLOSODE2 " 4 2
CHRZODE 112" 12 ENCHUFE FUNTILLA L OE ACERO 4 FUNTILLAMADERADE 2" #4  TERMINAL PARABOLICA UNIGN PARABOLICA
CHeZODER" W2 GAMCHO CORTING 18 FUMTILLLISS ACERODE3M" 25  PUNTILLVERTICAL ACERCH" K&

BELLEZA BASE ENDURECEDORA KITLIMAY PALITODENARANJA  PALETAGRANMDE RASPACALLOS PIECRAPOMEZ MEDIAMA SEPARAOOR MANCS SEPARADORFIES

ESMALTE LIMA SUeYIZANTE CUTICULA FIEDRA POMEZ GRANDE FIEDRA POMEZ MM

Fuente: Suministrada por Nelson Gonzélez Garrido antiguo administrador de la surtidora “Util Hogar”.
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2.2.2 Productos sustitutos. La surtidora como empresa comercializadora de
productos de jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza, tendra una
variedad de articulos de cada una de las lineas que maneja, comercializandolas a
domicilio; por tal motivo los productos sustitutos seran todas las ferreterias,
papelerias, miscelaneas y jugueterias que operan en la ciudad de
Barrancabermeja y que surtirian las tiendas, bien sea de forma directa o servicio a

domicilio.

2.2.3 Productos Complementarios. Los productos complementarios a articulos
de ferreteria son los materiales de construccién; para los articulos de belleza se
pueden considerar productos complementarios los tratamientos de belleza que dia
a dia han venido tomando fuerza, la jugueteria tiene como complemento la
didactica ya que el objetivo final de los juguetes no es solo divertir, ahora se busca
gue los nifios ademas de pasar un rato divertido, logren aprender algo, desarrollar
alguna habilidad o destreza. Los articulos de miscelanea y papeleria son
complementos de otros productos por ejemplo el gancho legajador es el completo

de una carpeta para archivar todo tipo de documento.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto/servicio con respecto a la
competencia. Los atributos que diferenciara a la surtidora de la competencia,
radicaran en que ésta microempresa comercializadora minorista seleccionara las
marcas cuyos productos tengan la calidad y los precios que soliciten los clientes.
Buscara a las empresas mayoristas y comprara las cantidades demandadas por
los clientes a precios competitivos, luego los empacara en cantidades individuales
para que los duefios de tiendas y micromercados puedan ofrecer de forma pronta
y precisa los articulos que la clientela acostumbra a comprar diariamente y en
unidades que los proveedores de productos de jugueteria, miscelanea, papeleria,

ferreteria y belleza no podrian ofrecer en estas cantidades, ni dar precios
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favorables, a su vez no ofrecerian las cinco lineas con los diferentes articulos

que la surtidora comercializara.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. Estd conformado por micromercados y tiendas

ubicadas en el perimetro urbano de la ciudad de Barrancabermeja.

2.3.2 Mercado objetivo. Esta conformado por 380 establecimientos ubicados en

la comuna siete del municipio de Barrancabermeja (Santander).

En el siguiente cuadro se hace una relacién general de los establecimientos que

hacen parte del mercado objetivo.

Cuadro 2. Clasificacion del mercado obijetivo.

NUumero de
Razdén social establecimientos al
afio 2008

Ferreterias 6
Micromercados 12
Miscelanea, papeleria 6

y variedades

Tiendas 356

Fuente: Geovanny Mancilla Martinez, Jefe de Sistemas, CAMARA DE COMERCIO
DE BARRANCABERMEJA. Entrevista en julio de 2009.
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2.4 LA DEMANDA

2.4.1 Investigacion de mercados.

2.4.1.1 Planteamiento del problema. Para que una empresa inicie debe realizar
de antemano un analisis que le permita conocer el mercado en el que se va a
incursionar, para establecer la variedad de productos que ofrecera a su clientela,
es asi que este estudio se toma como base para conocer la cantidad
demandada de los diferentes articulos de cada una de las cinco lineas que
comercializara la surtidora y verificar a su vez que en el mercado de la comuna
siete del municipio de Barrancabermeja exista la demanda suficiente para hacer
factible la creacion de la Surtidora.

A su vez se desea conocer los clientes que estarian interesados en comprar y
comercializar los articulos, conocer caracteristicas tales como: gusto, preferencias,
habitos de compra y el precio al que estan dispuestas a adquirir los articulos de
cada una de las cinco lineas para determinar cuales serian las marcas que
cumplen con todas estas caracteristicas y elegir con cuales se empezarian a

trabajar.

2.4.1.2 Necesidades de informacién. Se requiere cuantificar la demanda y la
oferta del mercado; establecer el canal de comercializaciébn para el producto;
determinar los precios, y por ultimo conocer las estrategias de publicidad y

promocion a utilizar.
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2.4.1.3 Ficha Técnica.

Tipo de investigacion. Se realizara una investigacion descriptiva de las
caracteristicas de las variables a investigar y establecer los nexos de relacién
entre ellas. Por ejemplo, la relacion existente entre la oferta del producto y el

precio.

Es caracteristico del estudio descriptivo la recoleccion de la informacion primaria
por medio del instrumento encuesta, ante un tamafo muestral calculado.

Método de investigacion. Se utilizara el método deductivo, porque se observara
el contexto general del mercado en la comercializacién de productos jugueteria,
miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza, en la comuna siete de la ciudad de
Barrancabermeja para determinar especificamente si existe la demanda suficiente

para la creacion de la Surtidora.

Fuentes de informacién. Para la recoleccién de la informacion primaria se
acudird a encuestas a empresarios que estén interesados en comercializar los
productos de la surtidora radicados en la comuna siete de Barrancabermeja. Para
la informacién secundaria, esta se obtendrd por investigaciones donde se
consultardn proyectos, camara de comercio, textos escritos, herramientas
informaticas como Internet, que aporten al conocimiento en la comercializacion de

los productos de tiendas y micromercados.

Instrumento. Cuestionario a empresarios duefios de tiendas y micromercados

que estarian dispuestos a comercializarlos productos de la surtidora.

Modo de aplicacién. Directa.

Definicion de la poblacién. Esta conformado por 380 establecimientos ubicados

en la comuna siete del municipio de Barrancabermeja (Santander).
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Método de muestreo. Aleatorio simple estratificado. Se aplicé la férmula:

_ N(p*q)z’
Z*(p*q)+e*(N-1)

Donde n, tamafio de la muestra

N, es la poblacion representada por 380 empresarios duefios de supermercados y
distribuidores.

Z, grado de confiabilidad, 95 por ciento. Valor de Z: 1.96

P, probabilidad de acertar. 0.5

Q, probabilidad de fracaso. 0.5

e, error, 5 por ciento error maximo permitido.

Tamafo de la muestra.

n= 380* (1,96)% * (0,5) (0,5) = 191 Encuestas
(1,96)2 * (0,5) * (0,5) + (0,05)? * (380-1)

Marco muestral. Se aplicara las encuestas en las tiendas o micromercados
ubicadas en los barrios de la comuna siete de Barrancabermeja. Los cuales son:
Altos del campestre, Altos del paraiso, Campestre, Divino Nifio, ElI Campin, El
Retén, Invasién el Poblado, Invasion Sapo Escondido, Los Almendros, Los
Corales, Maria Eugenia, Minas del Paraiso, Miradores del Sur, Nueve de Abril,
Pablo Acufia, Paraiso, Prado, Santa Barbara, Vereda la Independencia®®.

Alcance. La ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion. Del 24 al 28 de marzo de 2009

28 Pagina Web: La Barrancabermeja que usted quiere ver. Consultada: 13 de octubre de 2009. Disponible desde internet
en: http://www.barrancabermeja.org.
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Cuadro 3. Ficha técnica de encuesta de la demanda.

Tipo de investigacion

Descriptiva

Método de investigacion

Deductivo.

Fuentes de informaciéon

Fuentes primarias: se aplicaran las encuestas mediante
el muestreo aleatorio simple a los empresarios duefios
de tiendas y micromercados de la comuna siete de
Barrancabermeja, Santander.

Fuentes secundarias: camara de comercio, proyectos,
libros y textos relacionados con el proyecto, empresas
comercializadoras, paginas de Internet relacionados
con los temas de investigacion.

Técnicas de recoleccion de
informacion

Encuesta a los empresarios duefios de tiendas y
micromercados de la comuna siete del municipio de
Barrancabermeja (Santander).

Instrumento

Cuestionario conformado por seis preguntas.

Modo de aplicacién

Directa.

Definicibn  de  poblacion
(elemento, unidad de
muestreo)

Elemento: Los empresarios duefios de tiendas y
micromercados ubicados en la comuna siete de
Barrancabermeja.
Unidad de muestreo: el domicilio de las tiendas o
micromercados a los cuales se le aplicara el muestreo
aleatorio simple.

Proceso de muestreo

Muestreo aleatorio simple
n = 380* (1,96)2 * (0,5) (0,5) =
(1,96)2*(0,5)*(0,5)+(0,05)2*(380-1)

191 ENCUESTAS

Prueba piloto

50 encuestas.

Marco muestral

Se aplicard las encuestas en las tiendas o
micromercados ubicadas en los barrios de la comuna
siete de Barrancabermeja. Los cuales son: Altos del
campestre, Altos del paraiso, Campestre, Divino Nifio,
El Campin, El Retén, Invasion el Poblado, Invasion
Sapo Escondido, Los Almendros, Los Corales, Maria
Eugenia, Minas del Paraiso, Miradores del Sur, Nueve
de Abril, Pablo Acufia, Paraiso, Prado, Santa Barbara,
Vereda la Independencia®.

Alcance

Comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacién

Del 24 al 28 de marzo de 2009.

Fuente: Autores del proyecto.

29 Op cit.
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2.4.1.4 Tabulacion y presentaciéon y analisis de resultados. Lineas de articulos

solicitadas por los tenderos.

Pregunta Numero 1: Siendo 1 la mayor y 5 la de menor. Por favor mencione ¢ Cual

es la linea de productos que usted mas comercializa?

Atendiendo los resultados arrojados por la encuesta, se puede determinar que la
linea que mas solicitan los tenderos es la de miscelanea con un 36%, seguido por
papeleria con un 28%, jugueteria 10%, belleza 14% y con un 12% ferreteria. Esto
permite determinar cual es la demanda que existe de cada una de las lineas
estableciendo el grado de comercializacion de cada una de ellas por parte de los

tenderos de la comuna siete de Barrancabermeja.

Cuadro 4. Linea que méas solicitan los tenderos.

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
JUGUETERIA 19 10%
FERRETERIA 23 12%
BELLEZA 27 14%
MISCELANEA 69 36%
PAPELERIA 53 28%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréfica 1. Linea que mas solicitan los tenderos.

LINEAS DE ARTICULOS SOLICITADAS POR LOS TENDEROS

®JUGUETERIA

B FERRETERIA
BELLEZA

B MISCELANEA

B PAPELERIA
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Pregunta Numero 2: ¢Actualmente cual es su proveedor en cada una de las
siguientes lineas? asigne la letra por el motivo que lo elige y un nimero por la

inconformidad que siente.

El proveedor lider en articulos de jugueteria es el almacén “SHANGHAI” con un
58% de aceptacion. Lo que significa que la surtidora tendra a “SHANGHAI” como
competidor directo, pues es en el que la actualidad tiene mayor aceptacion, en los
tenderos de la comuna siete. Se debe estar pendiente del servicio que ofrece para

mejorarlo y satisfacer al cliente.

Cuadro 5. Proveedor de articulos de jugueteria.

JUGUETERIA
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
EL HUECO 29 15%
SHANGHAI 111 58%
MIL MARAVILLAS 44 23%
OTRA 7 4%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréfica 2. Proveedor de articulos de jugueteria.

PROVEEDORES DE LA COMUNA SIETE EN ARTICULOS DE
8 JUGUETERIA
4%

B ELHUECO
B SHANGHAI

MIL MARAVILLAS
HOTRA
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Motivo por el que fue elegido el almacén “SHANGHAI" lider en articulos de

jugueteria.

El motivo por el que fue elegido “SHANGHAI”, como el mejor proveedor en
jugueteria, segun los 111 tenderos entrevistados que la eligieron fue por sus
precios con un 60%, segun los datos obtenidos en la encuesta, esto permite hacer
un estudio a los precios que ofrece este almacén para tomarlos como referencia a

la hora de asignarle precios a los articulos de jugueteria en la surtidora.

Cuadro 6. Motivo por el que fue elegido el almacén “SHANGHAI” lider en articulos

de jugueteria.

JUGUETERIA “SHANGHAI”
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR PRECIO 67 60%
BUEN SERVICIO 24 22%
CALIDAD 20 18%
TOTAL ENCUESTA 111 100%

de jugueteria.

Gréfica 3. Motivo por el que fue elegido el almacén “SHANGHAI” lider en articulos

MOTIVO POR EL QUE FUE ELEGIDO EL ALMACEN LIDER EN

ARTICULOS EN JUGUETERIA

B POR PRECIO
B BUEN SERVICIO
CALIDAD
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Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “SHANGHAI” lider en

articulos de jugueteria.

Los tenderos de la comuna siete sienten que la mayor inconformidad que tienen
con “SHANGHAI" es la lejania del establecimiento comercial. Este dato permite
evidenciar la inconformidad inicial que manifestaron los tenderos sobre la lejania
gue tenian sus surtidores actuales y que se dejo plasmado en el planteamiento del
problema.

Cuadro 7. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “SHANGHAI”

lider en articulos de jugueteria.

JUGUETERIA “SHANGHAI”

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LEJANIA 56 50%
PRECIO 22 20%
FORMA DE PAGO 33 30%
TOTAL ENCUESTA 111 100%

Gréfica 4. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “SHANGHAI"

lider en articulos de jugueteria.

INCONFORMIDAD QUE SIENTENLOS TENDEROS CON EL LIDEREN
ARTICULOS EN JUGUETERIA

B LEJANIA
H PRECIO
FORMADE PAGO
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Proveedor lider de la comuna siete en articulos de miscelanea.

El almacén lider en articulos de miscelanea, es “EL HUECO” con un 63% de
aceptacion, seguido del Gangazo con un 23% y por ultimo las Mil y una Maravillas
con un 10%. ElI Hueco como es el lider en la actualidad, es el competidor directo
gue tendra la surtidora por tal motivo se debe hacer un analisis de las estrategias

que ellos utilizan para superarlas o por lo menos mantenerlas.

Cuadro 8. Proveedores de articulos de miscelanea.

MISCELANEA
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
EL HUECO 120 63%
EL GANGAZO 44 23%
MIL MARAVILLAS 19 10%
OTRA 8 4%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Grafica 5. Proveedores de articulos de miscelanea.

PROVEEDORES DE LA COMUNA SIETE EN ARTICULOS DE
8 MISCELANEA
4%

mELHUECO

B EL GANGAZO
MIL MARAVILLAS

mOTRA

Motivo por el que fue elegido el almacén “EL HUECO?”, lider en articulos de

miscelanea.
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“EL HUECO?” fue elegido por la calidad de los productos que maneja, segun los
120 tenderos entrevistados que la eligieron. Con un 59% de aceptacion, los
tenderos dejan ver que se encuentran satisfechos con los articulos que compran
en el almacén, ademas los precios ofrecidos tienen un 21% de aceptacién y el
buen servicio tiene un grado de aceptacion del 20%. Estos datos permiten un

analisis directo de la competencia.

Cuadro 9. Motivo por el que fue elegido el almacén “EL HUECO?”, lider en articulos

de miscelanea.

MISCELANEA “EL HUECO”
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR PRECIO 25 21%
BUEN SERVICIO 24 20%
CALIDAD 71 59%
TOTAL ENCUESTA 120 100%

Grafica 6. Motivo por el que fue elegido el almacén “EL HUECOQ?, lider en articulos

de miscelanea.

MOTIVO POR EL QUE FUE ELEGIDO EL ALMACEN LIDER EN
MISCELANEA

B POR PRECIO

B BUEN SERVICIO
71
59% CALIDAD
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Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECOQO”, lider en

articulos de miscelanea.

Los tenderos encuentran como debilidad predominante en “EL HUECO” la lejania
con un 70%, seguido de la forma de pago con un 20% Yy por ultimo los precios con
un 10%. Estas debilidades o necesidades se deben analizar para que en el

momento de conformar la surtidora satisfaga estas necesidades.

Cuadro 10. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECO?”,

lider en articulos de miscelanea.

MISCELANEA “EL HUECO”

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LEJANIA 84 70%
PRECIO 12 10%
FORMA DE PAGO 24 20%
TOTAL ENCUESTA 120 100%

Grafica 7. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECO?”,

lider en articulos de miscelanea.

INCONFORMIDAD QUE SIENTEN CON EL LIDER EN
ARTICULOS EN MISCELANEA

W LEJANIA
12
B PRECIO
10%

FORMADE PAGO
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Proveedor lider de la comuna siete en articulos de papeleria.
El establecimiento comercial que en la actualidad es lider en articulos de
papeleria es “EL HUECQO?”, con un 67%, seguida de la Garantia con un 21% y por
altimo la Azteca con un 9%. Estos son las papelerias que son competencia para la
surtidora; es importante analizar sus estrategias de venta para igualarla o

superarla.

Cuadro 11. Proveedores de la comuna siete en articulos de papeleria.

PAPELERIA
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LA AZTECA 17 9%
LA GARANTIA 40 21%
EL HUECO 128 67%
OTRA 6 3%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréfica 8. Proveedores de la comuna siete en articulos de papeleria.

PROVEEDORES DE LA COMUNA SIETE EN ARTICULOS

6 DE PAPELERIA

3%

B LA AZTECA
B LA GARANTIA
EL HUECO

128

67% HOTRA
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Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “EL HUECO?” lider en articulos

de papeleria.

Segun los 128 tenderos entrevistados encuentran en el hueco excelentes precios
segun los datos arrojados en la encuesta en un 75%. Después ven en el la calidad
de sus productos con un 16% y por ultimo el buen servicio con un 9%. “EL
HUECOQO” por ser el competidor directo de la Surtidora es importante analizar el

servicio que le esta brindando a la clientela, para igualarlo o superarlo.

Cuadro 12. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “EL HUECQ?” lider

en articulos de papeleria.

PAPELERIA “EL HUECO”
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR PRECIO 96 75%
BUEN SERVICIO 12 9%
CALIDAD 20 16%
TOTAL ENCUESTA 128 100%

Grafica 9. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “EL HUECQO?” lider

en articulos de papeleria.

MOTIVOPOR EL CUAL LOS CLIENTES ELIGIERONAL
ALMACEN “EL HUECO” COMO LIDER EN PAPELERIA

H POR PRECIO
m BUEN SERVICIO
CALIDAD
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Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECO” lider en

articulos de papeleria.

La inconformidad que sienten los tenderos con “EL HUECO” segun los resultados
de la encuesta es la lejania con un 77%, seguido de la forma de pago con un 12%
y por ultimo el con un 11%. Estos datos permiten ver las debilidades que presenta

la competencia directa y que la surtidora debe superar para conquistar el mercado.

Cuadro 13. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECO”

lider en articulos de papeleria.

PAPELERIA “EL HUECO”

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LEJANIA 99 7%
PRECIO 14 11%
FORMA DE PAGO 15 12%
TOTAL ENCUESTA 128 100%

Gréfica 10. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “EL HUECO”

lider en articulos de papeleria.

INCONFORMIDAD QUE SIENTENLOS TENDEROS CON EL
LIDEREN ARTICULOS ENPAPELERIA

W LEJANIA
m PRECIO
FORMADE PAGO
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Proveedor lider de la comuna siete en articulos de ferreteria.

La ferreteria lider para los tenderos de la comuna siete de Barrancabermeja, es la
“ARDYSAN” con un 59%, seguida de Ferromateriales con un 23% y por ultimo la

petrolera con un 15%. Estos permiten saber cual sera la competencia directa de
la surtidora.

Cuadro 14. Proveedores de la comuna siete en articulos de ferreteria.

FERRETERIA
ITEM FRECUENCIA | PORCENTAJE
ARDYSAN 113 59%
FERROMATERIALES 44 23%
LA PETROLERA 29 15%
OTRA 6 3%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréafica 11. Proveedores de la comuna siete en articulos de ferreteria.
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Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “ARDYSAN” lider en articulos

de ferreteria.

Segun los 113 tenderos entrevistados aseguran que “ARDYSAN” ofrece a su
clientela buenos precios porcentaje del 60%, el servicio que ofrece tiene una
aceptacion del 25% y la calidad un 15%. Estas son las ventajas que los clientes
encuentran en el competidor lider y que le sirven a la Surtidora para cuando

empiece a funcionar.

Cuadro 15. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “ARDYSAN" lider

en articulos de ferreteria.

FERRETERIA “ARDYSAN"
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR PRECIO 68 60%
BUEN SERVICIO 28 25%
CALIDAD 17 15%
TOTAL ENCUESTA 113 100%

Grafica 12. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “ARDYSAN” lider

en articulos de ferreteria.

MOTIVOPOR EL CUAL LOS CLIENTES ELIGIERONA LA
FERRETERIA “ARDYSAN” COMO LIDER

H POR PRECIO
B BUEN SERVICIO
CALIDAD

67



Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “ARDYSAN” lider en

articulos de ferreteria.

Los tenderos de la comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja encuentran en
“ARDYSAN” debilidad en la forma de pago, segun los datos arrojados por la
encuesta en el cual obtuvo un 71%, seguido de la lejania con un 20% y por ultimo
con un 9% el precio. Las necesidades que Ardysan no ha satisfecho a sus
clientes, como competidor lider, le sirve a la surtidora para mejorar el servicio

atendiendo estas necesidades.

Cuadro 16. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “ARDYSAN”"

lider en articulos de ferreteria.

FERRETERIA "ARDYSAN"
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LEJANIA 24 21%
PRECIO 11 10%
FORMA DE PAGO 78 69%
TOTAL ENCUESTA 113 100%

Grafica 13. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “ARDYSAN”

lider en articulos de ferreteria.
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Proveedor lider de la comuna siete en articulos de belleza.

Los tenderos encuentran en “BELLEZA Y ALGO MAS”, el almacén lider en
articulos de belleza con un 59%, seguido de las Mil Maravillas con un 26%, y por
altimo el Hueco con un 11%. Estos son los almacenes que son competencia para

la Surtidora en articulos para la belleza.

Cuadro 17. Proveedores de la comuna siete en articulos de belleza.

BELLEZA
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
EL HUECO 21 11%
BELLEZA Y ALGO MAS 113 59%
MIL MARAVILLAS 50 26%
OTRA 7 4%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Grafica: 14. Proveedores de la comuna siete en articulos de belleza.
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Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “BELLEZA Y ALGO MAS” lider

en articulos de belleza.

Segun los 113 tenderos entrevistados eligieron a “BELLEZA Y ALGO MAS”, como
lider en el mercado de la comuna siete de Barrancabermeja, tiene como fortaleza
la calidad de sus productos con un 63%, seguido del buen servicio con un 23% y
por ultimo los precios al 14%. Estas fortalezas son claves para que la surtidora

analice al lider competente.

Cuadro 18. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “BELLEZA Y ALGO

MAS” lider en articulos de belleza.

BELLEZA "BELLEZA Y ALGO MAS"
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
POR PRECIO 16 14%
BUEN SERVICIO 26 23%
CALIDAD 71 63%
TOTAL ENCUESTA 113 100%

Gréfica 15. Motivo por el cual los clientes eligieron al almacén “BELLEZA Y ALGO

MAS?” lider en articulos de belleza.
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Inconformidad que sienten los tenderos con el alimacén “BELLEZA Y ALGO MAS”,

el lider en articulos de belleza.

“BELLEZA Y ALGO MAS”, presenta las siguientes debilidades la forma de pago
con un 67%, la lejania con un 22% y por ultimo el precio con un 11%. La Surtidora
debe tener en cuenta estas debilidades para superarla y ofrecerle a su clientela

mejor servicio del que ofrece ahora la competencia lider.

Cuadro 19. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “BELLEZA Y
ALGO MAS”, el lider en articulos de belleza.

BELLEZA "BELLEZA Y ALGO MAS"

ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
LEJANIA 25 22%
PRECIO 12 11%
FORMA DE PAGO 76 67%
TOTAL ENCUESTA 113 100%

Grafica 16. Inconformidad que sienten los tenderos con el almacén “BELLEZA Y
ALGO MAS”, el lider en articulos de belleza.
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Pregunta Numero 3: ¢ Seleccione con una x la frecuencia con la cual usted hace
sus pedidos y escriba cual es la cantidad promedio de dinero invertido en cada
pedido?

Los resultados arrojados demuestran que el 43% de los tenderos realizarian los
pedidos mensualmente, seguidos de un 31% que lo harian quincenalmente, y por

ultimo un 26% semanalmente.

Cuadro 20. Frecuencia con la cual compra los vendedores de tiendas de la

comuna siete de Barrancabermeja.

FRECUENCIA DE COMPRA
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
SEMANAL 50 26%
QUINCENAL 59 31%
MENSUAL 82 43%
TOTAL ENCUESTA 113 100%

Grafica 17. Frecuencia con la cual compra los vendedores de tiendas de la

comuna siete de Barrancabermeja.

FRECUENCIA CON LA CUAL COMPRA LOS VENDEDORES
DE TIENDAS DE LA COMUNA SIETEDE
BARRANCABERMEJA

B SEMANAL
B QUINCENAL
MENSUAL

72



De la frecuencia de compra de los tenderos, se obtiene la frecuencia promedio de

compra, la cual es de 2,09 segun los datos obtenidos.

Cuadro 21. Frecuencia promedio de compra.

FRECUENCIA PROMEDIO DE COMPRA POR MES

VECES POR | Frecuencia

TEMS ~ [FRECUENCIA|PORCENTAJE | V5“0 Oy X o)
SEMANAL 50 26% 4 1.04
QUINCENAL 59 31% 2 0.62
MENSUAL 82 43% 1 0.43

TOTAL : —

ENCUESTAS 191 100% X 2,09

Intervalos de dinero invertidos en la compra de los articulos mensualmente.

Con un 65% de aceptacion los tenderos invertiria entre $111.000 a $150.000 con
un 23% de $ 71.000 a $110.000 y por ultimo un 12% que invertirian de $30.000 a
$70.000. Este promedio es el dinero invertido mensualmente. Los datos arrojados
son importantes ya que sirven como base para determinar la cantidad de dinero en

ventas que podria tener la surtidora.

Cuadro 22. Intervalos de dinero invertidos en la compra de los articulos

mensualmente.

INTERVALOS DE COMPRA
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
$30.000 a 70.000 23 12%
$ 71.000 a 110.000 44 23%
111.000 a 150.000 124 65%
TOTAL ENCUESTA 191 100%
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Grafica 18. Intervalos de dinero invertidos en la compra de

mensualmente.
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De los intervalos de dinero invertidos en la compra de los articulos se obtiene el

promedio de dinero invertido mensualmente, el cual es igual a $111.640

Cuadro 23. Promedio de dinero invertido mensualmente.

PROMEDIO DE DINERO INVERTIDO MENSUALMENTE

MARCA DE X
ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE CLASE PONDERADO
$30.000 a
70.000 23 12% 50.000 6.000
$ 71.000 a
110.000 44 23% 90.500 20.815
111.000 a
150.000 124 65% 130.500 84.825
X 111.640
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Pregunta Numero 4: Por favor especifique de esa cantidad de dinero. ¢Cuanto

invierte en cada una de las lineas?

Del total de dinero de los pedidos que oscilan entre 30.000 a 70.000, los tenderos
respondieron que en el 39% del pedido es invertido en miscelanea, el 26% es
invertido en articulos de papeleria, un 13% en ferreteria, el 13 % en jugueteria y
por ultimo el 9 % en belleza. Segun los datos se pueden determinar cual es la
linea en la que mas invierten dinero los tenderos, y asi establecer cantidades

promedios demandadas segun el intervalo de compra.

Cuadro 24. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan
entre 30.000 a 70.000 invertido en cada una de las lineas.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Jugueteria 3 13%
Ferreteria 3 13%
Belleza 2 9%
Miscelanea 9 39%
Papeleria 6 26%
TOTAL ENCUESTA 23 100%

Grafica 19. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan

entre 30.000 a 70.000 invertido en cada una de las lineas.
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Cuadro 25. Promedio ponderado de compra en el intervalo de $30.000 a 70.000,

en cada linea.

VALOR PROMEDIO PONDERADO DE COMPRA DE CADA LINEA
INTERVALO (30.000 a 70.000)
MARCA DE
ITEMS |FRECUENCIA|PORCENTAJE CLASE X
Jugueteria 3 13% 50.000 6.500
Ferreteria 3 13% 50.000 6.500
Belleza 2 9% 50.000 4.500
Miscelanea 9 39% 50.000 19.500
Papeleria 6 26% 50.000 13.000

Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan entre 71.000

a 110.000 invertido en cada una de las lineas.

Del total de dinero de los pedidos que oscilan entre 71.000 a 110.000, los tenderos
respondieron que en el 36% del pedido es invertido en miscelanea, el 25% es
invertido en articulos de papeleria, el 14 % en jugueteria, el 14% en belleza y por
altimo en ferreteria un 11%. Segun los datos se pueden determinar cual es la linea
en la que mas invierten dinero los tenderos, y asi establecer cantidades promedios
demandadas segun el intervalo de compra.

Cuadro 26. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan

entre 71.000 a 110.000 invertido en cada una de las lineas.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Jugueteria 6 14%
Ferreteria 5 11%
Belleza 6 14%
Miscelanea 16 36%
Papeleria 11 25%
TOTAL ENCUESTA 44 100%
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Grafica 20. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan

entre 71.000 a 110.000 invertido en cada una de las lineas.
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Cuadro 27. Promedio ponderado de compra en el intervalo de 71.000 a 110.000,

en cada linea.

VALOR PROMEDIO PONDERADO DE COMPRA DE CADA LINEA
INTERVALO (71.000 a 110,000)
MARCA DE
ITEMS |[FRECUENCIA|[PORCENTAJE CLASE X
Jugueteria 6 14% 90.500 12.670
Ferreteria 5 11% 90.500 9.955
Belleza 6 14% 90.500 12.670
Miscelanea 16 36% 90.500 32.580
Papeleria 11 25% 90.500 22.625

Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan entre
111.000 a 150.000 invertido en cada una de las lineas.

Del total de dinero de los pedidos que oscilan entre 111.000 a 150.000, los
tenderos respondieron que en el 36% del pedido es invertido en miscelanea, el
28% es invertido en articulos de papeleria, el 14% en belleza, el 12 % en ferreteria

y por ultimo un 10 % en jugueteria. Segun los datos se pueden determinar cual es
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la linea en la que mas invierten dinero los tenderos, y asi establecer cantidades

promedios demandadas segun el intervalo de compra.

Cuadro 28. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan
entre 111.000 a 150.000 invertido en cada una de las lineas.

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Jugueteria 12 10%
Ferreteria 15 12%
Belleza 17 14%
Miscelanea 45 36%
Papeleria 35 28%
TOTAL ENCUESTA 124 100%

Gréfica 21. Porcentaje del total de dinero de los pedidos mensuales que oscilan

entre 111.000 a 150.000 invertido en cada una de las lineas.
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Cuadro 29. Promedio ponderado de compra en el intervalo de 111.000 a 150.000,

en cada linea.

VALOR PROMEDIO PONDERADO DE COMPRA DE CADA LINEA
INTERVALO(110.000 a 150.000)
MARCA DE
ITEMS |FRECUENCIA|PORCENTAJE CLASE X
Jugueteria 6 14% 130.500 18.270
Ferreteria 5 11% 130.500 14.355
Belleza 6 14% 130.500 18.270
Miscelanea 16 36% 130.500 46.980
Papeleria 11 25% 130.500 32.625

Cuadro 30. Valor promedio ponderado de compra en cada linea.

VALOR PROMEDIO PONDERADO DE COMPRA DE CADA LINEA
X (30.000a |X(71.000a |[X(111.000a |X DE CADA
ITEMS |70.000) 110.000) 150.000) LINEA
Jugueteria 6.500 12.670 18.270 37.440
Ferreteria 6.500 9.955 14.355 30.810
Belleza 4.500 12.670 18.270 35.440
Miscelanea|  19.500 32.580 46.980 99.060
Papeleria 13.000 22.625 32.625 68.250

Pregunta Numero 5: ¢, Como es su forma de pago?

La forma de pago que mas prefieren los tenderos de la comuna siete del municipio
de Barrancabermeja es la de contado con un 50%, seguida de la de credicontado
con un 27%, la cual consiste en que el cliente paga el 50% del valor del pedido y
el restante lo deja a crédito de 8 dias; las dos ultimas opciones son créditos a 8
dias con un 15% y a 15 dias con un 8%. Estos datos permiten ver cuales son las

opciones que puede manejar la surtidora con respecto a su cartera.
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Cuadro 31. Forma de pago de los tenderos

Barrancabermeja.

Gréafica

en la comuna siete de

FORMA DE PAGO
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
CONTADO 96 50%
CREDICONTADO 52 27%
CADA 8 DIAS 29 15%
CADA 15 DIAS 15 8%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

22. Forma de pago de los tenderos

Barrancabermeja.

en la comuna siete de

8%

FORMA DE PAGO DE LOS TENDEROS EN LA COMUNA
SIETE DE BARRANCABERMEJA

M CONTADU
B CREDICONTADO
u CADA 8 DIAS

m CADA 15DIAS
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Pregunta Numero 6: ¢En la actualidad usted recibe sus pedidos a domicilio de las

lineas o alguna de ellas?

En la actualidad los tenderos de la comuna siete que cuentan con el servicio a
domicilio es minimo, solo un 17% recibe este servicio en alguna de las 5 lineas, y
un 83% no cuenta con ello, este dato le sirve a la surtidora ya que éste servicio se
va a prestar y va a ser un punto fuerte para la competencia pues en la actualidad

no lo ofrecen.

Cuadro 32. Servicio a domicilio.

SERVICIO A DOMICILIO
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 32 17%
NO 159 83%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréafica 23. Servicio a domicilio.
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Pregunta Numero 7: ¢Le gustaria contar con nuevo proveedor que le garantice

articulos como: jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza?

Con un 68% de aceptacion se puede determinar que existe un mercado en el cual
se podra incursionar, ya que el 32% se encuentra satisfecho con el servicio
prestado por la competencia y no estdn dispuestos a contar con un nuevo

proveedor.

Cuadro 33. Tenderos que estarian dispuestos a contar con un nuevo proveedor.

CEPTACION DE UN NUEVO PROVEEDOR.
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 130 68%
NO 61 32%
TOTAL ENCUESTA 191 100%

Gréfica 24. Tenderos que estarian dispuestos a contar con un nuevo proveedor.
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2.4.1.5 Anélisis de la encuesta.

Mediante la aplicacién de la encuesta a las personas conocedoras del tema, se

obtuvieron las siguientes conclusiones:

La linea que tiene mas demanda en los productos comercializados en la comuna

siete de la ciudad de Barrancabermeja es la de miscelanea.

Los almacenes que son competencia para la surtidora en cada una de las lineas
son: SHANGHAI (Jugueteria), EL HUECO (Miscelanea y Papeleria), ARDYSAN
(Ferreteria) y BELLEZA Y ALGO MAS (belleza).

La frecuencia de compra esta liderada por la mensual, seguida por la quincenal y

la frecuencia promedio de compra es de 2.09.

El dinero invertido mensualmente en compras de las siete lineas de articulos para
el hogar oscila en un intervalo promedio de $111.000 a $150.000. Y el Promedio

de dinero invertido mensualmente es $111.640.

EL valor promedio ponderado de compra de la linea de jugueteria es de $37.440;
el de ferreteria del $30.810; belleza del $35.440; miscelanea del $99.060 y
papeleria del $68.250.

La forma de pago que mas utilizan los tenderos es la de contado seguida de la
credicontado, la cual consiste en que el cliente paga el 50% del valor del pedido y

el restante lo deja a crédito de 8 dias.

En la actualidad un 83% de los tenderos de la comuna siete, no reciben el servicio

a domicilio por los proveedores de alguna de las 5 lineas.
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Los tenderos aceptarian negociar con un nuevo proveedor en cada una de las

cinco lineas encuestadas; segun los datos arrojados.

Los servicios que les gustaria que se les mejorara son la entrega a domicilio y el
servicio de credicontado, aunque en la entrevista se les pidio elegir una de los dos,

muchos manifestaron que si se prestaran los dos servicios seria lo ideal.

2.4.2 Estimacion de la demanda. Para calcular la demanda se aplica la siguiente

formula:

DP=P*%C*X*F

Donde,

DP, es la demanda potencial

P, la poblacion total de la ciudad (380 tiendas y micromercados de la comuna siete
de B/bermeja.)

C, el porcentaje de las personas que compran el producto 68%

X, la cantidad promedio ponderado de compra mensual, $111.640

F, la frecuencia promedio de compra, 2.09 veces al mes *12 meses= 25.08

Reemplazando, se obtiene

Demanda anual = 380 * 0.68 * 111.640 * 25.08 = $723.502.222/ aiio

2.4.3 Evolucion histérica de la demanda producto /servicio. Los tenderos de la
comuna siete han venido ampliando los productos que ofrecen a sus clientes,
pasando de los productos basicos de la canasta familiar a lineas de jugueteria,

miscelanea, cacharreria, papeleria, ferreteria y belleza, ya que el crecimiento de la
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poblaciéon y el desarrollo han ido generando en las personas necesidades de
nuevos articulos que garanticen condiciones de vida aceptables. Es por esto que
con el pasar del tiempo se han venido interesando en contar con proveedores que

les puedan ofrecer un servicio 6ptimo y facilidades de pago.

2.4.4 Proyeccion de la demanda. Considerando la buena opiniébn de los
encuestados sobre la demanda que tienen los articulos de jugueteria, miscelanea,
papeleria, ferreteria y belleza, la proyeccion esta dada en un 3% durante cada afio
de la vida util del proyecto. Esta cifra se considera pertinente de acuerdo al
crecimiento en el nimero de tiendas segun informacién suministrada por la

Camara de Comercio de Barrancabermeja.

Cuadro 34. Proyeccion de la demanda.

O | DEMANDA / ANO

$723.502.222
$745.207.289
$767.563.507
$790.590.413
$814.308.125
Fuente: Autores del proyecto.

A

g|h|w|N|FR] 22

2.5 LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de informacidén. Se requiere establecer el nimero de sitios
que ofertan a los tenderos articulos de jugueteria, miscelanea, papeleria,
ferreteria y belleza, en la comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja, tales
como supermercados Yy distribuidores, con miras a analizar como distribuyen este
producto de consumo masivo, sus precios, formas de pago y estrategias de

publicidad para el aumento de ventas y captura de nuevos consumidores.
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2.5.2 Ficha técnica.

Tipo de investigacion. Se realizara una investigacion descriptiva para delimitar
las variables a investigar y establecer los nexos de relacion entre ellas. Por

ejemplo, la relacion existente entre la oferta de los articulos y el precio.

Método de investigacion. Se utilizara el método deductivo, porque se observara
el contexto general del mercado en la comercializacién de productos jugueteria,
miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza, en el perimetro urbano de la comuna
siete de la ciudad de Barrancabermeja para determinar especificamente cémo
distribuyen estos articulos de consumo masivo, sus precios, formas de pago y
estrategias de publicidad para el aumento de ventas y captura de nuevos

consumidores.

Fuentes de informacién. Para la recoleccion de la informacion primaria se
acudira a entrevistas a empresarios que comercialicen estos articulos con los
tenderos de la ciudad de Barrancabermeja. Para la informacion secundaria, ésta
se obtendr4 por investigaciones donde se consultardn textos escritos,
herramientas informaticas como Internet, que aporten al conocimiento en la

comercializacion de los productos de tiendasy micromercados.

Instrumento. Encuesta a .empresarios duefios de supermercados y distribuidores

gue comercialicen los productos con tenderos de la comuna siete.
Modo de aplicacion. Directa
Definicion de la poblacién. Los empresarios duefios de supermercados y

distribuidores que comercialicen los productos con tenderos, que segun la

Camara De Comercio de Barrancabermeja. Febrero de 2008, asciende a 83
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teniendo en cuenta solo los que estan ubicados en la zona comercial de la ciudad

de Barrancabermeja.

Método de muestreo. Aleatorio simple estratificado. Se aplico la formula:

_ N(p*q)z’
Z*(p*q)+e*(N -1

Donde n, tamafio de la muestra

N, es la poblacién representada por 83 empresarios duefios de supermercados y
distribuidores.

Z, grado de confiabilidad, 95 por ciento. Valor de Z: 1.96

P, probabilidad de acertar. 0.5

Q, probabilidad de fracaso. 0.5

e, error, 5 por ciento error maximo permitido.
Tamafio de la muestra.

n= 83* (1,96)° * (0,5) (0,5) = 70 Encuestas
(1,96)2 *(0,5) 0*0 (0,5) + (0,05)2 *(83-1)
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Cuadro 35. Ficha técnica de la demanda.

Tipo de investigacién

Descriptiva. Para delimitar las variables a
investigar y establecer los nexos de relacion entre
ellas. Por ejemplo, la relacion existente entre la
oferta de los articulos de cada linea y el precio.

Método de investigacion

Deductivo. Porque se observara el contexto
general del mercado en la comercializacion de
productos  jugueteria, miscelanea, papeleria,
ferreteria y belleza, en el perimetro urbano de la
comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja
para determinar especificamente coémo distribuyen
estos articulos de consumo masivo, sus precios,
formas de pago y estrategias de publicidad para el
aumento de ventas y captura de nuevos
consumidores.

Fuentes de informacion

Fuentes primarias: encuesta a
duefios de supermercados.
Fuentes secundarias: libros y textos relacionados
con el proyecto, empresas comercializadoras,
paginas de Internet relacionados con los temas de
investigacion.

los empresarios

Técnicas de
de informacién

recoleccioén

Encuesta a empresarios duefios de
supermercados y distribuidores que comercialicen
los productos con tenderos.

Instrumento

Encuesta a empresarios duefios de
supermercados y distribuidores que comercialicen
los productos con tenderos.

Modo de aplicacién

Directa.

Definicién de poblacién
(elemento, unidad de
muestreo)

Empresarios duefios de supermercados Yy
distribuidores que comercialicen los productos
con tenderos.
Unidad muestral:
mencionados.
Elemento muestral: El cuestionario lo respondera
el propetario o duefio del negocio.

Empresarios anteriormente

n= 83* (1,96)> * (0,5) (0,5) =70
Proceso de muestreo ENCUESTAS
(1,96)*(0,5)*(0,5)+(0,05)**(83-1)
Perimetro urbano de la ciudad de

Alcance

Barrancabermeja.

Tiempo de aplicaciéon

Marzo 17 al 21 de 2008

Fuente: Autores del proyecto.
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2.5.3 Tabulacién y presentacién de resultados de la oferta.

Pregunta Numero 1: ¢ En su negocio usted suministra a tenderos articulos de las

lineas de jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza?

Con un 70% de aceptacion se puede determinar que existe oferta para todas las

lineas, solo el 30% no ofrece todas las lineas.

Cuadro 36. Negocios que suministran a tenderos articulos como: Jugueteria,

Miscelanea, Papeleria, Ferreteria y Belleza.

SUMINISTRAN ARTICULOS
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 49 70%
NO 21 30%
TOTAL ENCUESTA 70 100%

Grafica 25. Negocios que suministran a tenderos articulos como: Jugueteria,

Miscelanea, Papeleria, Ferreteria y Belleza.

NEGOCIOS QUE SUMINISTRAN A TENDEROS ARTICULOS
COMO: JUGUETERIA, MISCELANEA, PAPELERIA,
FERRETERIA Y BELLEZA

ms|

ENO
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Pregunta Numero 2: ¢ Ofrece usted el servicio a domicilio a sus clientes?

El 89% no ofrece servicio a domicilio, solo el 11% ofrece servicio a domicilio.

Cuadro 37. Negocios que suministran servicio a domicilio a los tenderos.

SUMINISTRAN SERVICIO A DOMICILIO
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 8 11%
NO 62 89%
TOTAL ENCUESTA 70 100%

Gréfica 26. Negocios que suministran servicio a domicilio a los tenderos.

NEGOCIOS QUE SUMINISTRAN SERVICIO A DOMICILIO A
LOS TENDEROS

ms|

ENO
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Pregunta Numero 3: Siendo 1 la mayor y 5 la de menor. Por favor mencione ¢ cual

es la linea de productos que mas solicitan los tenderos?

La linea mas solicitada por los tenderos es la de miscelanea con 35%, le siguen
papeleria 29%, jugueteria 14%, belleza 12% vy ferreteria 10%.

Cuadro 38. Articulos que mas solicitan los tenderos.

ARTICULOS MAS SOLICITADOS
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
JUGUETERIA 10 14%
MISCELANEA 25 35%
PAPELERIA 20 29%
FERRETERIA 7 10%
BELLEZA 8 12%
TOTAL ENCUESTA 70 100%

Gréfica 27. Articulos que mas solicitan los tenderos.

ARTICULOS QUE MAS SOLICITAN LOS TENDEROS

B JUGUETERIA
B MISCELANEA
1 PAPELERIA
B FERRETERIA

H BELLEZA
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Pregunta Numero 4: ¢ Seleccione con una x la frecuencia con la cual los tenderos
le hacen los pedidos y escriba cual es la cantidad promedio de dinero invertido en

cada pedido?

La frecuencia mas alta con la que se les vende es la mensual con un 64%,

seguida por la quincenal con 27% y por ultimo la semanal con 9%.

Cuadro 39. Frecuencia con la que se les venden a los tenderos.

FRECUENCIA CON LA QUE SE LES VENDEN A LOS
TENDEROS
ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
SEMANAL 6 9%
QUINCENAL 19 27%
MENSUAL 45 64%
TOTAL ENCUESTA 70 100%

Gréfica 28. Frecuencia con la que se les venden a los tenderos.

FRECUENCIA CON LA QUE SELES VENDENA LOS
TENDEROS

M SEMANAL

B QUINCENAL
45 MENSUAL
64%

De los datos anteriores, se obtuvo el promedio ponderado de ventas realizados

por los tenderos, siendo del 1.54.
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Cuadro 40. Promedio ponderado, del valor de ventas realizados por los tenderos.

FRECUENCIA PROMEDIO DE VENTA POR MES

VECES POR
ITEMS FRECUENCIA | PORCENTAJE MES FRECUENCIA
SEMANAL 6 9% 4 0,36
QUINCENAL 19 27% 2 0,54
MENSUAL 45 64% 1 0,64
TOTAL X
ENCUESTAS 70 100% 1,54

Valor de los pedidos realizados por los tenderos.

El valor mas alto de los pedidos realizados por los tenderos es de un 48% de
$30.000 a 70.000, seguido del 34% de $ 71.000 a 110.000 y por ultimo 18% de
111.000 a 150.000.

Cuadro 41. Valor de los pedidos realizados por los tenderos.

VALOR DE LOS PEDIDOS REALIZADOS POR LOS TENDEROS

ITEMS FRECUENCIA PORCENTAJE
$30.000 a $70.000 34 48%
$ 71.000 a $110.000 24 34%
$111.000 a $150.000 12 18%
TOTAL ENCUESTA 70 100%
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Grafica 29. Valor de los pedidos realizados por los tenderos.

VALOR DE LOS PEDIDOS REALIZADOS POR LOS
TENDEROS

B $30.000a70.000
m$71.000a 110.000
m111.000a150.000

De los intervalos de dinero obtenidos por la venta de los articulos se obtiene el
promedio ponderado de venta mensual, el cual es igual a $78.260

Cuadro 42. Cantidad promedio de venta mensual.

CANTIDAD PROMEDIO PONDERADO DE VENTA

MARCA DE POND>E(RADO
ITEMS | FRECUENCIA | PORCENTAJE | CLASE
?8%880 2 34 48% 50.000 24.000
flo%b%oo ] 24 34% 90.500 30.770
150,000 12 18% 130.500 23.490

78.260
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Pregunta Numero 5: Marque con una X, la facilidad de pago que le da usted a los

tenderos.

La forma mas utilizada para realizar los tenderos el pago es de un 85% de

contado, seguido de un 15% crédito.

Cuadro 43. Forma en que realizan los tenderos el pago de estos productos.

FORMA EN QUE REALIZAN LOS TENDEROS EL PAGO
ITEM FRECUENCIA PORCENTAJE
CONTADO 60 86%
CREDITO 10 14%
TOTAL ENCUESTA 70 100%

Gréfica 30. Forma en que realizan los tenderos el pago de estos productos.

FORMA EN QUE REALIZAN LOS TENDEROS EL PAGO

BE CONTADO
m CREDITO
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2.5.4 Andlisis de la situacién actual de la competencia.

De acuerdo con la observacion directa realizada a las diferentes distribuidoras y
supermercados, se determinan las debilidades y fortalezas.

Entre las debilidades de estas empresas, se pueden citar:

e Distancias entre los distribuidores y las tiendas y micromercados.

e Transporte de los articulos, que asumen los empresarios duefios de tiendas y
micromercados.

e Atencibn al cliente.

Las fortalezas son:

e Posicionamiento de la marca en el mercado.

e Confiabilidad en la adquisicion del producto.

o Estrategias de mantenimiento del producto en el medio.

2.5.5 Proyeccion de la oferta de la competencia. Para calcular la oferta se

aplica la siguiente formula:

OP=P*%C*X*F

Donde,

OP, es la oferta potencial

P , la poblacion total de supermercados y distribuidores (83)

C , el porcentaje de los negocios que ofrecen el producto, 78%

X , la cantidad promedio de compra de la comuna siete, $78.260

F , la frecuencia promedio de compra, 1,54 vez al mes*12 meses= 18.48 veces
Reemplazando, se obtiene

Oferta anual = 83 * 0.78 *78.260* 18.48 = $97.014.101/ afio.
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Para la proyeccion de la oferta se tendra en cuenta la informacion suministrada
por le Ing. Geovanny Mancilla Martinez, Jefe de Sistemas, CAMARA DE
COMERCIO DE BARRANCABERMEJA, www.ccbarranca.org.co. En la cual el
crecimiento dentro de la inscripcion de nuevos establecimientos en el mercado es
del 1,5%.

Cuadro 44. Proyeccion de la oferta.

ANO OFERTA / ANO
(Pesos)
1 97.014.101
2 08.469.313
3 09.946.352
4 101.445.547
5 102.967.231

Fuente: Autores del proyecto.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Cuadro 45. Relacién entre demanda y oferta.

Oferta
Demanda Potencial .Demanda
Potencial (Pesos) Insatisfecha (Pesos)
(pesos)
$723.502.222 97.014.101 626.488.121
$745.207.289 98.469.313 646.737.976
$767.563.507 99.946.352 667.617.155
$790.590.413 101.445.547 689.144.865
$814.308.125 102.967.231 711.340.894

Fuente: Autores del proyecto.
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Las cifras de demanda y oferta permiten demostrar que la comuna siete de
Barrancabermeja, es un mercado que no esta siendo satisfecho, ya que la
demanda es 7,45 veces superior a la oferta, esto debido en gran medida en que
los negocios del sector comercial no estan trabajando estrategias de ventas para

satisfacer las necesidades de dicha clientela

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.7.1 Estructura de los canales actuales. En la actualidad los tenderos
(Detallistas del mercado) de la comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja
adquieren los articulos de las cinco lineas, en las ferreterias, papelerias y
almacenes (Minoristas), ubicadas la gran mayoria en la zona comercial, estos
establecimientos comerciales adquieren la mercancia de los mayorista. Es decir
en la actualidad se utiliza un canal indirecto ya que le compran a los minoristas, al

por mayor para luego ellos vender al consumidor final al detal.

Figura 1. Canales de comercializacion.

Mayorista Minorista Detallistas . Con s}umdor
— e mercado —» Final

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales.

Las ventajas del canal actual son:

o Facilitan una amplia variedad de articulos: Los tenderos pueden ver todos

los articulos novedosos y elegir entre varias opciones.
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o Comparar precios: Como tiene la posibilidad de entrar a diferentes negocios
pueden comparar precios y optar por el mejor segun su criterio.

Las desventajas del canal actual son:

o Menos efectividades en promocién: Los tenderos no cuentan con
posibilidades de hacer promocion debido a que la gran mayoria de estas ellos las

toman como propia para aumentar las ganancias.

o Menor flexibilizacion a los cambios de los articulos: Como las compras las
realizan directamente en los almacenes, ellos deben cerciorarse de que la
mercancia esté en buen estado pues en el momento de ser retirada del local no se

le acepta devolucion.

o Mayor inversion: En el desplazamiento al comercio y en las cantidades

compradas ya que no son tan altas como para alcanzar buenos descuentos.

2.7.3 Seleccién de los canales de comercializacion. Para hacer llegar el
producto a manos del usuario, se planifica su distribucion y se elige el esquema de

distribucion representado en el canal de comercializacion.
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Figura 2. Distribucién comercial.

Funeidn o instrumento de Marketing

R (_{ DISTRIBUCION Comnme
COMERCIAL

Mision de 1a distnbucion:

Poner ¢l producto a disposieidn del consurmidor final

CANTIDAD LUGAR
adecuada adecuado

a un coste razonable

MOMENTO
adecuado

¥ ¥

SERVICIOS PARA LOS 1 UTILIDADES PARA EL W
TENDEROS CONSUMIDOR
- Transporte - Lugar
- Almacenamiento - Tiempo
- “Finalizacion del producto” - Forma
- Financiacion - Posesion
- Asuncién de nesgos
- Inforrmacién y otros servicios

ADEMAS
LA DISTRIBUCION COMERCIAL
PERMITE UNA MEJOR ASIGNACION
DE LOS RECURSOS ECONOMICOS

El canal de comercializacion de la anterior figura se considera el mas adecuado ya
que hace llegar el producto al mercado meta, en éste caso la empresa requiere de
tiendas y micromercados para lograr una mayor atraccion del producto hacia el
consumidor. Este intermediario es fundamental para el alcance del nivel de

ingresos proyectado para la vida util del proyecto™.

3 Pagina web: www.infoagro.com. Consultada: 17 de octubre de 2009. Disponible desde internet en:
http://www.infoagro.com/industria_auxiliarimages/estrat1.gif
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Ademas entre la empresa y los tenderos se estableceran los siguientes acuerdos:

o Cantidad de venta y la frecuencia

o Horarios de entrega

o Precios al consumidor

o Publicidad del producto dentro del establecimiento
o Ubicacion del producto

2.8 PRECIO

2.8.1 Andlisis de precios. Los precios en los que adquieren los articulos de las
cinco lineas, los tenderos de la comuna siete de la ciudad de Barrancabermeja,
son los que ofrecen cada uno de los almacenes al publico en general, ya que las
cantidades compradas por los tenderos no les alcanzan para lograr descuentos

significativos.

La tendencia de éstos precios se fija por lo que establecen los almacenes o
supermercados, mas un porcentaje el cual equivale a la ganancia del tendero, es
asi que los precios que los tenderos ofrecen a sus clientes esta determinado por el

valor en que lo adquieren, mas su porcentaje de ganancias.
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Cuadro 46. Analisis de precios.

MATERIAL POLITICA| MARGEN ESTRATEGIA
PROVEEDOR | o ;\iNISTRADO DE DE DE VENTA
VENTA |GANANCIA
Productos de las
lineas de
Variedades Jugueterrla, Contado 57% Preventa
franco Papeleria,
Miscelanea, y
Belleza
Productos de las
Palacio de los lineas O,le Contado 57% Preventa
cordones Jugueteria 'y
Miscelanea.
Ferreteria el sol | |, Productos de l% Contado 57% Preventa
linea de Ferreteria.
Ferreteria Productos de la
, linea de Ferreteria. | Contado 57% Preventa
Hércules

2.8.2 Estrategia de fijacion de precios. El precio esta determinado por el que
maneja la competencia, teniendo en cuenta el costo de compra de los articulos
mas las utilidades esperadas; lo anterior se debe a que la creacion de una nueva
empresa genera sobre los clientes dudas e incertidumbre sobre la calidad de sus
productos, por esto se trabajara como minimo un afio con los precios que maneja

las marcas de los articulos de cada una de las cinco lineas que comercializara

Fuente: Autores del proyecto.

SURTI HOGAR mientras se logra obtener la

mercado.
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivo. Disefar una estrategia para introducir un programa de lanzamiento
de la empresa comercializadora Surti Hogar en la comuna siete del municipio de
Barrancabermeja (Santander); estableciendo comerciales para el mantenimiento

de la imagen en el medio.

2.9.2 Logotipo.

olLii /HOGAR

Econeminy Variedad a !1;5!191!‘.10

El logotipo es una casa, la cual representa cada uno de los hogares de la comuna
siete que suplen sus necesidades con los productos que compran en las
diferentes tiendas de la comuna, las cuales en la actualidad estan ofreciendo una
variedad de lineas entre las cuales estan la papeleria, ferreteria, belleza,
jugueteria, y miscelanea y que surti hogar ha pensado en ello y flexibiliza la

comercializacion de los articulos de las cinco lineas anteriormente mencionadas.

2.9.3 Lema. “Economia y Variedad a su Servicio”.

El lema son las tres palabras que resumen los servicios que hacen a surti hogar

fuerte ante la competencia.
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o Economia: Los precios de los articulos ofrecidos a los tenderos son
competitivos.

o Variedad: Se ofrecen cinco lineas con la gama de articulos de cada una de
ellas y las que el vendedor desee por su mayor rotacion o preferencia.

o A su servicio: ya que los tenderos contaran con el servicio a domicilio,
evitando de esta forma el desplazamiento que hacen en la actualidad a la zona

comercial.

2.9.4 Analisis de medios. En la ciudad se disponen de medios radiales, impresos
y teledifundidos. Cabe anotar que ante la ausencia de hébitos de lectura de la
poblacién, priman los medios radiales y teledifundidos, como preferidos para

obtener la informacién que necesitan y posteriormente hacer analisis de juicio®".

Otros tipos de medios que se utilizan en la ciudad para promocionar productos

son:

o Vallas publicitarias: Es una forma de exposicion a la poblacién,
identificando al mismo tiempo un mensaje central en lo que quiere ofrecer. Es un

método de divulgacion mas eficaz y con mayor probabilidad de uso.

o Volantes: Es una estrategia de publicidad escrita donde
basicamente aparece: el nombre de la empresa, descripcion breve de lo que
ofrece, su ubicacién (direccion, teléfono, e-mail). Por lo general las empresas
adoptan esta estrategia en el momento que inicia actividades, como una férmula

para una mejor transmisioén de la comunicacion entre la poblacion o la comunidad.

o Tarjetas de presentacion: Una vez entrada en operacion la empresa

u organizacion, la gerencia estudia la posibilidad de utilizar esta herramienta que

31 MELO, Jorge Armando. Medios masivos de comunicacion. Bogota. Editorial Norma. 1986. p. 74
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va dirigido a aquellos clientes que utilizaran de forma constante, esporadica o

casual estos servicios. Es una referencia mas directa, mas incidente, mas efectiva.

2.9.5 Seleccion de medios. Teniendo en cuenta que los siguientes medios, son
los que tienen mayor cobertura del mercado y permite llegar mas rapido a la
clientela para dar a conocer la empresa y a su vez el costo no es elevado, se

establecen los motivos de seleccién de cada uno de estos medios:

o Radio: Tiene mayor cobertura a nivel local y regional, por su
sintonia y economia. Las Emisoras mas sintonizadas son: Yariguies Stereo 102.7
FM, Radio Uno 103.1.

o Valla publicitaria: Es también una estrategia visible que contribuye a
que haya una informacion mas objetiva sobre la empresa, ademas de ser

econdmico hacerlos.

o Tarjetas de presentacion: En cantidades mayores, resulta
econdémico hacerlos y ayuda a que los posibles clientes potenciales tengan una

referencia de la organizacion.
o Afiches promocidnales. La imagen del producto llega directamente a
los consumidores, debido a que éstos se ubicardn en una parte visible del

establecimiento y el usuario tendra un contacto directo con el producto.

o Directorio telefonico. Permite dar a conocer el lugar donde se

encontrara la comercializadora, sus productos principales, direccion y teléfono.
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2.9.6 Estrategias publicitarias. Estas estrategias conducen a destacar la
importancia tener un nuevo proveedor en los articulos de jugueteria, miscelanea,

cacharreria, papeleria, ferreteria y belleza. Estas estrategias estan en funcién de:

Utilizar los medios anteriormente descritos para acercarse mas con el usuario,
explicarle con detenimiento las ventajas de contar con un nuevo proveedor de ésta
clase de articulos ya que ofrecerd las cantidades requeridas y a precio de
mayorista, evitando salir de su negocio a los depoésitos del sector comercial y
otros sitios de la ciudad disminuyendo los gastos de desplazamiento ya que se

despacharian a domicilio previo pedido el cual se hara a domicilio también.

Ahora bien, como la empresa apenas incursionara en el mercado, se debe
considerar que en la pauta radial se debe aprovechar espacios de interés general
para ofrecer los articulos. Ahi se describe el lugar donde se encontrara la
comercializadora, sus productos principales, presentaciones existentes,
representante legal, direccion y teléfono.

2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion.

2.9.7.1 De lanzamiento.

Cuadro 47. Presupuesto de lanzamiento.

NOMBRE DEL DUR. FRECUENCIA | DURACION COSTO COSTO
MEDIO CAMP COMERCIAL |[COMERCIAL | MENSUAL TOTAL
Radlcgt;(i}r(l)gwes Dos meses | Tres veces dia 20" $ 380.000 $ 760.000
Portafolio de | 1y o (oces | ViSitaal Visitaal | ¢ 566 000 | $1.000.000
servicios cliente cliente
COSTO TOTAL DE LANZAMIENTO $1.760.000

Fuente: Autores del proyecto.
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2.9.7.2 De operacion.

Cuadro 48. Presupuesto de operacion.

NOMBRE DUR. FRECUENCIA | DURACION COSTO COSTO
DEL MEDIO CAMP COMERCIAL |[COMERCIAL |MENSUAL| TOTAL
Radio: Dos
Yariguies Tres veces dia 20" $ 380.000 | $ 760.000
meses
Stereo
Portafpl!o de Dos V|§|ta al V|§|ta al $ 500.000 | $1.000.000
servicios meses cliente cliente
Directorio | ;) 240 Un afio Unafio | $100.000 | $100.000
telefénico
COSTO TOTAL DE OPERACION $1.860.000

Fuente: Autores del proyecto.

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Dentro del andlisis obtenido en el presente estudio de mercados, comercialmente
el proyecto es factible teniendo en cuenta que existe una demanda potencial alta y
muy pocos competidores que lleven el producto hasta la comuna siete de la

ciudad de Barrancabermeja.

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta dirigida a los duefios de
tiendas y micromercados que comercializa en la comuna siete de la ciudad de
Barrancabermeja, articulos de jugueteria, misceldnea, papeleria, ferreteria y

belleza se obtuvo:

El orden de las lineas segun el grado de comercializacion es la de miscelanea con
un 36%, papeleria con un 28%, belleza con un 14%, ferreteria con un 12% y por

altimo jugueteria con un 10%.
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Los almacenes que son competencia para la surtidora en cada una de las lineas
son: SHANGHAI (Jugueteria), EL HUECO (Miscelanea y Papeleria), ARDYSAN
(Ferreteria) y BELLEZA Y ALGO MAS (belleza).

La frecuencia de compra esta liderada por la mensual, seguida por la quincenal y

la frecuencia promedio de compra es de 2.09.

El dinero invertido mensualmente en compras de las siete lineas de articulos para
el hogar oscila en un intervalo promedio de $111.000 a $150.000. Y el Promedio

de dinero invertido mensualmente es $111.640.

EL valor promedio ponderado de compra de la linea de jugueteria es de 37.440; el
de ferreteria del 30.810; belleza del 35.440; miscelanea del 99.060 y papeleria del
68.250.

La forma de pago que mas utilizan los tenderos es la de contado seguida de la
credicontado, la cual consiste en que el cliente paga el 50% del valor del pedido y

el restante lo deja a crédito de 8 dias.

En la actualidad un 83% de los tenderos de la comuna siete, no reciben el servicio

a domicilio por los proveedores de alguna de las 5 lineas.

Los tenderos aceptarian negociar con un nuevo proveedor en cada una de las

cinco lineas encuestadas; segun los datos arrojados.
Los servicios que les gustaria que se les mejorara son la entrega a domicilio y el

servicio de credicontado, aunque en la entrevista se les pidio elegir una de los dos,

muchos manifestaron que si se prestaran los dos servicios seria lo ideal.
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Se realiz6 una encuesta a la oferta donde los resultados permiten analizar que en
la actualidad los distribuidores no prestan un servicio a domicilio y la forma de

pago es de contado, a su vez son poco los negocios que ofrecen las cinco lineas.

Se calcularon la demanda actual, proyectada, oferta actual y proyectada y la

demanda insatisfecha para el presente proyecto.

Con respecto a la competencia, se identificaron sus fortalezas y debilidades, en
aras de establecer estrategias por parte de la nueva empresa para penetrarse en

el mercado.

Finalmente se establecié el canal de distribucién apropiado para el proyecto,
ademas de las estrategias publicitarias para ingresar al medio radial, del cual
dentro de la investigacion realizada, es el que en estos momentos tiene mayores

adeptos en la ciudad.
Por las anteriores razones sustentadas en el interés por parte de los empresarios

duefios de tiendas y micromercados en comercializar las cinco lineas de articulos,

se considera que el proyecto es viable en el area de mercados.

109



3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripciéon del tamafio del proyecto. La empresa SURTI HOGAR,
dedicada a la comercializacion y distribucion de articulos para el hogar de las
lineas de jugueteria, miscelanea, papeleria, ferreteria y belleza en la comuna Siete
de Barrancabermeja estard enfocada inicialmente el nivel de demanda

insatisfecha y a futuro construir participacion de mercado.

Inicialmente SURTI HOGAR, contara con un vendedor, que tendra como objetivo
la atencion directa de los barrios de la comuna siete de Barrancabermeja,
construyendo mercado, coberturas y numéricas, para la rentabilidad del proyecto
SURTI HOGAR.

De acuerdo con lo anterior y con los célculos estimados en el estudio de
mercados, SURTI HOGAR pretende cubrir en el primer afio un 30% de la
demanda insatisfecha, para cumplir con este objetivo se trabajard eficaz y
eficientemente en las visitas a realizar por lo menos al 50% de las tiendas que

conforman la demanda insatisfecha de la comuna siete de Barrancabermeja.

Cuadro 49. Participacion de SURTI HOGAR en Demanda insatisfecha (Pesos).

Demanda Demanda Participacion de SURTI HOGAR

potencial (Pesos) | insatisfecha (Pesos) | en Demanda insatisfecha (Pesos)
$723.502.222 $626.488.121 $187.946.436
$745.207.289 $646.737.976 $194.021.393
$767.563.507 $667.617.155 $200.285.147
$790.590.413 $689.144.865 $206.743.460
$814.308.125 $711.340.894 $213.402.268

Fuente: Autores del proyecto.
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3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto. Al definir la magnitud
del proyecto se tendrdn en cuenta algunas consideraciones en torno a: la
dimensién del mercado, la capacidad financiera en la ejecuciéon del proyecto, la
disponibilidad de proveedores, el eficiente suministro de servicios, la situacion del
transporte, aspectos de tipo institucional como: legislacion politica y econdémica y

finalmente la localizacién del proyecto.

Mercado. A partir de la demanda potencial se obtuvo la demanda insatisfecha con
la cual la empresa entraria a operar para la comercializacion de productos
jugueteria, miscelanea, cacharreria, papeleria, ferreteria y belleza en la comuna

siete de la ciudad de Barrancabermeja.

Articulos de cada una de las cinco lineas. Es un factor que no limita este
proyecto, por cuanto existen proveedores que facilitaran la adquisicion a precios
competitivos, los cuales son: El Hueco, Shangai, Mil Maravillas, EI Gangazo, La
Azteca, La Garantia, Ardysan, Ferromateriales, La Petrolera, Belleza y Algo Mas.

Inversion. Es un factor condicionante la capacidad de financiacion, puesto que los
gestores del proyecto no cuentan con los suficientes recursos financieros,
haciendo necesario apalancar financieramente el proyecto con recursos del sector

financiero.

Disponibilidad de servicios publicos. La disponibilidad y calidad de los servicios
publicos como agua, electricidad y servicio de teléfono, son factores
condicionantes del tamafo del proyecto en la medida en que las empresas
prestadoras de servicios publicos garanticen el abastecimiento constante de los

Mmismaos.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Se realiza definiendo la unidad de medida, la cual

permitira cuantificar el tamafio del proyecto; que puede ser con base en la suma
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asignada como inversion del mismo, el nimero de puestos de trabajo creados, el
area fisica ocupada, la participacion en el mercado, los niveles de ventas

alcanzadas.

3.1.3.1 Capacidad disefiada. La capacidad total disefiada corresponde al maximo
nivel posible de compra de productos, y para este caso se tomara el total de la
demanda insatisfecha que existe en la actualidad en la comuna siete de

Barrancabermeja.

Cuadro 50. Capacidad disefiada del proyecto.

CAPACIDAD DISENADA
$626.488.121
$646.737.976
$667.617.155
$689.144.865
$711.340.894

Fuente: Autores del proyecto.

3.1.3.2 Capacidad instalada. Se tomara como capacidad instalada, la
participacion que se proyecta SURTI HOGAR, con respecto a la demanda
insatisfecha, la cual es del 30%, teniendo en si la siguiente capacidad de compra

por afo.

Cuadro 51. Capacidad instalada del proyecto.

CAPACIDAD INSTALADA
$187.946.436
$194.021.393
$200.285.147
$206.743.460
$213.402.268

Fuente: Autores del proyecto.
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3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. Inicialmente la empresa utilizara

anicamente el 48% de la capacidad instalada, aumentando cada afio un 10%, ya

gue es la meta propuesta que permitird ir avanzando en la porcion meta del

mercado local de la comuna siete de Barrancabermeja.

Cuadro 52. Capacidad instalada y utilizada.

_ | CAPACIDAD | CAPACIDAD CAP.
ANO | INSTALADA [ UTILIZADA JUTIL.TOTAL.ANO
1 |$187.946.436 48% $90.214.289
2 $194.021.393 58% $ 112.532.408
3 1$200.285.147 68% $ 136.193.900
4 |$206.743.460 78% $ 161.259.899
5 [$213.402.268 88% $ 187.793.996

Fuente: Autores del proyecto.

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macrolocalizacion.

La empresa estard ubicada en

la ciudad de

Barrancabermeja, el cual cuenta con una extension territorial de 1.342 km2.

Foto 2. Mapa de las comunas de Barrancabermeja, Santander.

v o
P

MESETA DE
SAN RAFAEL

EL CENTRO

LaForTuN: K9

Fuente: Pagina Web: www.fao.org. Consultada: 16 de marzo de

2010.

Disponible

desde internet

http:/iww.fao.org/docrep/field/003/AB478S/AB478S09.gif

en:

Barrancabermeja, es una ciudad del

departamento de Santander, Colombia,
quien limita al Norte con el Municipio de
Puerto Wilches, al Sur con los Municipios
de Puerto Parra, Simacota y San Vicente
de Chucuri al Oriente con el Municipio de
San Vicente de Chucuri y Girén, y al
Occidente con el rio Magdalena. Esta

comunicada por la carretera mas
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importante del pais, la Troncal de la Paz. Es capital de la provincia de Mares y

esta localizada a 110 km al occidente de Bucaramanga.

3.2.2 Microlocalizacion. Para determinar el lugar en donde quedara ubicada la
empresa, se seleccionard el Barrio La Libertad, ya que los propietarios cuentan
con un local alli; asi mismo se consulté en la oficina de planeacion municipal de
Barrancabermeja, donde certificaron que la actividad que se pretende desarrollar

en dicho establecimiento puede funcionar.

CARACTERISTICAS DEL SITIO ESCOGIDO

Costo de transporte de mercancia. Los articulos de cada una de las cinco lineas
se deberan adquirir fuera de la ciudad, en Bucaramanga; por tanto su costo de
transporte se vera afectado dadas las condiciones de entrega y presentacion de

los mismos.

Ubicacién de los usuarios. El mercado objetivo estd ubicado en la ciudad de
Barrancabermeja, distribuidos en la comuna siete, las tiendas y micromercados

ubicadas en los diferentes barrios de la comuna.

Localizacion de la mercancia. La mercancia serd ubicada en el barrio la

Libertad, que fue el lugar elegido en la ponderacion de puntos.
Condiciones de vias de comunicacion y medios de transporte. Teniendo en
cuenta la ubicacion de la empresa, ésta se encuentra en una zona apta y con

condiciones favorables para su uso.

Infraestructura y servicios publicos disponibles. Cabe anotar que las

actividades a realizar por la empresa comercializadora SURTI HOGAR, requerira
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de una infraestructura fisica que constara de una oficina y una bodega que permita
el almacenamiento de toda la mercancia. Dicho lugar sera ubicado en la zona

circundante al Barrio La Libertad.

Tendencias de desarrollo del municipio. El desarrollo econémico en
Barrancabermeja contempla las acciones a desarrollar desde el Gobierno
Municipal, con el fin de reactivar la actividad econémica en el ambito comercial y la
concertacion de acciones con los diferentes actores:

) Disminuir la tasa de desempleo.

o Establecer alianzas estratégicas con entidades estatales del orden
nacional, departamental, regional e inversionistas privados para crear empresas y
empleo productivo.

o Generar espacios que propicien el intercambio de experiencias
empresariales.

o Auspiciar el Fondo Municipal de Garantias o afiliacion al Fondo
Regional, para minimizar el riesgo de las fuentes de financiacibn y generar
confianza en la comunidad emprendedora.

o Revisar y actualizar el cédigo de rentas para establecer normas
claras de exenciones tributarias a las empresas nuevas y gestion para la

aprobacion de una Ley de exenciones para Barrancabermeja.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Descripcion técnica del proceso. Para realizar la comercializacion de los
productos se realizaran los siguientes procesos:

o El administrador compra la mercancia, la ingresa a la bodega vy la
registra en el formato de kardex. Luego la empaca y organiza los pedidos que le
ha dejado el vendedor.

o El administrador organiza la ruta del vendedor y registra la
contabilidad de la empresa.
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o El vendedor realiza la ruta y busca nuevos clientes. Da a conocer el
portafolio de servicios y cierra ventas, entrega los productos y realiza el proceso
de cobro; entregando la factura al tendero y el dinero al administrador.

o El vendedor cumple la funcion de puente de comunicacién entre el
cliente y el administrador para garantizar la prestacion de un servicio excelente y

contar con un cliente satisfecho.

3.3.2 Diagrama de operacion, proceso y procedimiento.

Figura 3. Diagrama de flujo del proceso de compra®.

Administracion

Compra la
mercancia
4 horas

l

Administracion

Llena Kardex
3 horas

l

Contabilidad
1 hora

Tiempo estimado en el proceso de compra 8 horas.

%2 Fuente: Autores del Proyecto.
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Figura 4. Diagrama de flujo del proceso de almacenamiento de mercancia®.

Administracion

Llega mercancia
1 hora

l

Administracion

Organiza
mercancia
2 haras

l

Administracion

Empaca
Mercancia
5 horas

l

Administracion

Entrega pedidos y
facturas al
vendedor

1 hora

l

Contabilidad
2 horas

Tiempo estimado en el proceso de almacenamiento de mercancia 12 horas.

8 Op cit.
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Figura 5. Diagrama de flujo del proceso de venta®*.

NO

Administracion

Orienta al
Vendedor
15 minutos

\ 4
Administracién

Proporcionar
Rutas
15 minutos

l

Vendedor

Visita Tenderos
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l
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l

Vendedor
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Nueva
Visita

34 Op cit.
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Vendedor

Cobrar Factura
5 minutos

l

NO Sl

Pago de
Factura

\ 4 A 4

Vendedor Vendedor

Plazo

Entregar Factura
al Cliente
2 minutos

l

Vendedor

Entrega
Informe a la

. Administracion
Convenciones 5 minutos

V Archivo v

Contabilidad
5 minutos

Proceso

Proceso documentado

<> Decision

Tiempo estimado en el proceso de venta 1 hora y 2 minutos.
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3.3.3 Control de calidad (NORMAS ISO, BPM, HACCP). SURTI HOGAR,
determina que los factores determinantes de la buena calidad del proceso dentro
de la prestaciéon del servicio para los clientes de la comuna siete son: la rapidez
de respuesta al llamado del cliente, el tiempo empleado en dar cumplimiento a la
solicitud del cliente y la calidad del servicio; para el control de estos factores, es
necesario contar con la participacion del cliente, quien debe reportar a la empresa
cuando su peticion no sea satisfecha en el tiempo requerido y con la calidad
Optima para su necesidad.

SURTI HOGAR realizara el proceso de Sistema de gestion de calidad mediante
los circulos de calidad normalmente con personal base de la empresa cuyo
objetivo base, sera analizar el servicio que se les brinda a los clientes, al igual que
la calidad de los articulos que se les vende y proponer soluciones a problemas

detectados en las actividades y la relacion con los clientes.

Al inicio de la operacion de la surtidora empleara un formato de seguimiento de
visitas a los clientes, en el cual el vendedor registra la visita realizada a cada

cliente, esto permitird a la empresa ajustar ruteros de visitas.

SURTI HOGAR para garantizar la calidad del servicio prestado a los clientes se

propone:

o Identificar los procesos necesarios: Su secuencia e interaccion para el
sistema de gestion de la calidad y su aplicacion a través de la empresa, se
realizara el seguimiento, la medicidbn y el analisis de estos procesos, e
Implementar las acciones necesarias para alcanzar los resultados planificados y la

mejora continua de estos procesos.

o Enfoque al cliente: SURTI HOGAR se asegurara de que los requisitos del

cliente se determinan y se cumplen con el propésito de aumentar la satisfaccion
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del cliente. Se mantendrad comunicacion con los clientes, mediante la atencion de

los pedidos, consultas o quejas con los articulos o servicio recibido.

o Recursos humanos: El personal de la surtidora debe ser competente con
base en la educacion, formacion, habilidades y experiencia apropiadas para
garantizar la calidad del servicio.

o Ambiente de trabajo: SURTI HOGAR determinara y gestionara el ambiente
de trabajo necesario para lograr la conformidad con los requisitos del servicio

prestado a los tenderos de la comuna siete.

Figura 6. Sistema de atencion al cliente.

SISTEMA DE
ATENCION AL
CLIENTE

yusar = il] Control direccién
studiar las entificar d ici
quejas —_— problema de —_— i
servicio l

Compensar las

Resolver
molestlas
Culdar el lactor problema eficaz implicando a la
humaneo * ¥ rapidamente, ’ direccién, cliente
humanamente g manin
Terenciin owt Gt impertante
actitudes COMIpEN R ATIONES
Analizar causas Aprender y
Conwertir
satisfaccién S rectilicar ‘
insatisTaccion sistams 4e
sarvicio con
Creacion de comités T posicionamiento
para sacionse marketing
probilemas [reosenies ‘ul’i!nh:iﬁﬂ al -
cliente ¥ al e II.-:I.|I-I-Il:1I I.TI;T. wkyle
mercado o

Fuente:
http://www.microsoft.com/spain/empresas/marketing/atencion_quejas.mspx?gclid=
Cimim8_2gZMCFQrVsgod0iggoQ.
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3.3.4 Recursos. Son los requerimientos del proyecto en cuanto a recursos
humanos, fisicos, insumos, proveedores y recursos logisticos. Estos permitiran

ofrecer servicios 6ptimos en la empresa SURTI HOGAR.

3.3.4.1 Recurso humano. La empresa SURTI HOGAR contara con la siguiente

estructura de personal.

Cuadro 53. Recurso humano.

CANTIDAD PERSONAL
1 ADMINISTRADOR
1 VENDEDOR
Fuente: Autores del proyecto.

NOTA: El contador estara por prestacion de servicios.

3.3.4.2 Recursos fisicos. La empresa SURTI HOGAR contara con la siguiente

estructura fisica.

Cuadro 54. Muebles y enseres.

MUEBLES Y ENSERES

N° DESCRIPCION

1 | Cortabolsas
100 | Exhibidores

Juego de escritorio y silla de gerencia
Mesa recepcion
Archivador

Cafetera eléctrica Oster

Sillas recepcion

papeleras

Material para oficina

Botiquin

Fuente: Autores del proyecto.

Hgl\)hl—\l—\l—\l—\
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Cuadro 55. Equipos de computo.

EQUIPO DE COMPUTO
N° DESCRIPCION
Computador Intel Core 2 Duo 2.8
2 |Ghz, Monitor 22
Fotocopiadora Hp Photosmart

2 |D7160
2 | Regulador de Voltaje
2 | Licencia Microsoft Office

Fuente: Autores del proyecto.

3.3.4.3 Recurso de insumos (Materia prima, materiales, inventarios, proveedor).

Cuadro 56. Recursos de insumos.

RECURSOS DE INSUMOS
N° DESCRIPCION
ROLLO PRECORTE 2 1/2 X 250 BAJA DENS.
1 |TRANS
1 |ETIQUETAS
1 |GRAPAS

Fuente: Autores del proyecto.

3.3.5 Estudio de proveedores. Para el sistema de computo, muebles y enseres,
e insumos se realizé un estudio de proveedores a partir del Directorio Empresarial
de Barrancabermeja. Para los insumos se hizo un estudio a través del directorio
industrial Colombiano. A continuacion se muestran los resultados del estudio de

proveedores realizados y el nombre de la razon social de los mismos.
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Cuadro 57. Resultados del estudio de proveedores.

< MATERIAL " CAPAC.
PROVEEDOR | LOCALIZACION SUMINISTRADO EXPERIENCIA GARANTIA CALIDAD ECON.
Productos de las
Variedades CC 08 Pl Jllljniifecrjiea
franco L-100 ag cleria ’ 23 afios Total Total Suficiente
Bucaramanga papeleria,
miscelanea, y
Belleza
Productos de las
Palacio de los S 43 eI lineas de 15 afios Total Total Suficiente
cordones Bucaramanga Jugueteria 'y
miscelanea.
Ferreteria el Cr 15 33-62 ’Productos de |¢’,:1 18 afos Total Total Suficiente
sol Bucaramanga linea de ferreteria.
Fe’rreterla e ’Productos de I‘? 15 afios Total Total Suficiente
Hércules Bucaramanga linea de ferreteria.
De acuerdo a la
Surti muebles Bcfjrt:grir‘rl\:;_r?a Mueok;ilgigara 5 afios vida util del Total Suficiente
9 producto
STX Crl2 50-27 Ap
101 Computadores 8 afios Total Total Suficiente
Computadores .
Barrancabermeja
) De acuerdo a la
Cr14 48-50 Tinta para = S -
INTECK LTDA Barrancabermeja impresora 6 afios vida atil del Total Suficiente
producto
Papeleria la clag i iy Insumos para 15 afios Total Total Suficiente
garantia Barrancabermeja oficina

Fuente: Autores del proyecto.

Este resultado obtenido del estudio de proveedores se basé en los siguientes

criterios:

e Experiencia: es uno de los factores mas importantes para conocer su trayectoria

a nivel local, el cumplimiento en la entrega de insumos y los precios que han

mantenido en el entorno.

e Precios competitivos: Los proveedores de cada una de las lineas ofrecen unos

precios que permiten obtener un alto margen de contribucion.
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e Calidad: estas empresas se han preocupado por mantener satisfecho al cliente
conociendo sus necesidades y llevando un seguimiento aplicando la estrategia del

servicio post-venta.

3.3.6 Logistica de distribucion. La distribucion fisica de la empresa estara divida

en dos secciones:

o Oficina del administrador, en esta oficina se acondicionara una sala
de espera y alli se atenderan a los clientes que se acerquen a la empresa vy al

vendedor.

o Bodega, donde se almacenara toda la mercancia.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

o Se determinaron las capacidades de comercializacion (disefiada,
instalada y utilizada) para las cinco lineas y se analizé que la comercializacion es
acorde con la necesidad de la demanda insatisfecha y su participacion en el

mercado estimado en un 30%.

o En la ciudad de Barrancabermeja se encuentran equipos de oficina,
papeleria y demas herramientas para la consecucion de los insumos, a través de
los diagramas de operacion analizados anteriormente para un mejor desarrollo del

proceso.

o Se dispone de mano de obra en la ciudad con formacion académica

y con experiencia para administrar y operar la empresa SURTI HOGAR.
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o Se realiz6 la microlocalizacion quedando en el barrio la LIBERTAD.
Y cumple con todas las normas segun a la normatividad vigente dentro del Plan de

Ordenamiento Territorial.
o Se establecieron parametros dentro del control de calidad para que
la empresa logre en un mediano plazo la certificacion con la norma ISO 9001-2000

para el servicio objeto a las empresas que lo requieren.

o Las instalaciones fisicas estan disponibles ya que son predios

propios.

Por los anteriores argumentos, se determina la viabilidad técnica del proyecto.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Tipo de Sociedad. Se constituira una sociedad limitada en la que actdan
como socios dos personas, quienes asumen responsabilidades iguales para
efectos de la provisiébn de los recursos de la empresa. Los requisitos para su

creacion son los siguientes:

e Nombre de la empresa.

e Nombre, documento de identidad, domicilio y direccion del representante legal.
e Direccion de la empresa.

e Término de la duracion de la sociedad.

e Enunciacion clara y completa de las actividades productivas y comerciales a
través del acta de constitucion y los estatutos.

e El monto del capital, estipulando el aporte de cada socio.

4.1.2 Procedimiento.

e Se redactara una minuta de acuerdo al modelo establecido por la camara de

comercio la cual contiene la siguiente informacién basica.

e Aceptada el nombre de la empresa y registrada la minuta en la camara de
comercio esta expedira la matricula mercantil y el certificado de constitucién y
representacion legal. Luego se procede al registro de los libros de contabilidad
(mayor y balances, caja diario, estado de resultados). Posteriormente el certificado
de matricula mercantil se presenta al Departamento de Impuestos y Aduanas
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Nacionales DIAN, donde se solicita la inscripcion en el Registro Unico Tributario

RUT y se solicita el nUmero de talonarios de facturas de venta.

e Es necesario, ademas, la solicitud de permiso por parte de Planeacion
Municipal, el cual permite a todos los establecimientos comerciales, industriales o
de servicios ejercer su actividad en un espacio determinado y de acuerdo a lo que
plantea el Plan de Ordenamiento Territorial respectivo del municipio en donde se

ubica el establecimiento.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Vision. Surti hogar. Serd una empresa competidora en los mercados en que
participe, modelo en el sector comercial por su orientacion al cliente, a la creacion

de valor para sus propietarios y en el uso de las mejores practicas de gestion.

Como consecuencia en el 2013 seremos reconocidos como empresa lider en la
region del Magdalena Medio, brindando articulos necesarios para el hogar con
alta calidad, comprometidos con el fortalecimiento del comercio en la ciudad, en la
innovacion y mejoramiento continuo de nuestros procesos, cumpliendo con
principios y valores como el compromiso, la calidad, la honestidad, la solidaridad y

la participacion.

4.2.2 Mision. Surti hogar empresa dedicada a la distribucion de articulos de
jugueteria, miscelanea, cacharreria, ferreteria y belleza, necesarios en el hogar, a
precios favorables, con las cantidades y en el momento que los clientes lo

requieran; brindando asi un servicio eficiente y con estandares de calidad. En su
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desarrollo busca una rentabilidad econdémica y social superior a la de sus

similares.

Surti Hogar esta orientada al cliente y a su familia por medio de la generacion de
valor agregado en el servicio, por lo que su operacion sera eficiente y contara con

Talento Humano de calidad al que apoyara integralmente.

4.2.3 Objetivos. La Responsabilidad es uno de los objetivos claves para la

empresa Surti Hogar siendo estricta con el cumplimiento ante:

o Financiero: Crecer con rentabilidad y flujo de caja para incrementar

el valor de la empresa en mayor proporciéon que lo que se deba invertir para

lograrlo.

o Clientes: Entregando a tiempo un producto de excelente calidad y
buen precio.

o Proveedores: Cumplir con el pago de las facturas, sin exceder el

limite establecido para los pagos.

o Trabajadores: Propender por mejorar la calidad de vida de cada una

de las personas que estan vinculadas al proyecto.
o Ciudadania: Fortalecer la empresa, para jalonar el desarrollo del
sector y de esta manera generar empleos para disminuir el indice de desempleo

que golpea la ciudad.

o Propietarios: Tener claridad acerca de la utilidad o perdida que tiene

la empresa para determinar a tiempo la rentabilidad de la misma.
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4.2.4 Politicas.

4.2.4.1 Politicas de personal. La empresa Surti hogar tendrd como politica,
seleccionar personal con suficientes conocimientos y experiencia, en la compra,
empaque Yy distribucion de articulos para el hogar. Por dicha razén,
preferentemente su personal tendrda conocimientos en ventas y gestidn

empresarial.

4.2.4.2 Politicas de compras. Los articulos se compraran a proveedores que
manejen marcas que cumplan con altos principios de calidad y las exigencias de
los clientes.

4.2.4.3 Politicas de ventas. Estaran soportadas por una Optima calidad del
articulo a comercializar y un buen servicio al cliente. Con estas dos herramientas
se asegurara un crecimiento paulatino y con utilidades al presente proyecto. Se
establecera una condicion de pago por parte del cliente el cual es de contado y

crédito.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama

Figura 7. Organigrama de la empresa Surti Hogar.

Fuente: Autores del proyecto.
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4.3.2 Descripcién y perfil de cargos.

DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: Administrador

Jefe Inmediato: Duefio de la empresa

Supervisa: Personal de ventas y servicios generales

Numero de Personas en el Cargo: Uno (1)

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

. Dirigir y representar legalmente a la empresa, organizar, planear, supervisar, coordinar y

controlar las actividades de la empresa; la ejecucién de las funciones administrativas y técnicas; la realizacion
de programas y el cumplimiento de las normas legales de la Empresa.

. Asignar y supervisar al vendedor de la empresa, los trabajos y estudios que deben
realizarse de acuerdo con las prioridades que requieran las distintas actividades e impartir las instrucciones
necesarias para su desarrollo.

. Evaluar de manera constante los costos de los articulos y ofertado al medio, apoyandose
en andlisis de sensibilidad. Elaborar plan de mercados para el vendedor. Controlar la administracion de
mercadeo.

. Autorizar y ordenar los respectivos pagos.

. Presentar informes al duefio de planes a realizar mensualmente.

o Elaborar presupuestos de ventas mensuales. Presentar politicas de incentivo para el
vendedor.

. Realizar el cierre de negocios que presenten el vendedor.

. Digitar y redactar oficios, memorandos, facturas.

o Recopilar y procesar la informacion originada en ventas para la obtencion de los datos
estadisticos.

. Verificacion, grabacion e impresion diaria de la ruta de pedido para el vendedor, ruta del
repartidor, plantilla de ingresos, comprobantes de egreso y notas de contabilidad.

. Llevar manualmente el libro de bancos, retencion den la fuente y libro de personal.

. Entregar cheques pro cancelacion de cuentas, previa identificacion y firma de
comprobantes de recibo por parte del acreedor.

o Recibir, clasificar, empacar y almacenar la mercancia que ingresa.

. Llevar inventario periddico de entrada y salida de mercancia en la bodega y pasar informe
escrito a la secretaria para las respectivas compras.

. Determinar las politicas de ventas y controlar que se cumplan.

. Cumplir con su media jornada laboral de 7:00 am a 11:30 am.

HABILIDADES Y APTITUDES:

. Facilidad de expresion.

. Liderazgo.

. Responsable.

. Trabajo en equipo.

. Habilidad para tomar decisiones.

o Capacidad de planeacion y organizacion.

. Habilidad para dirigir adecuada y eficientemente a sus subalternos.

Requisitos de Educacion: Tecndlogo o profesional en gestion empresarial o en areas a fines
Requisitos de Experiencia: Dos (2) afios de experiencia en cargos administrativos.
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DESCRIPCION DEL CARGO

Denominacion del Cargo: Asesor contable
Jefe Inmediato: Administrador
Supervisa: Ninguno
Numero de Personas en el Cargo: Uno (1)

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

. Asesorar a la empresa en situaciones financieras, contables y tributarias.

. Revisar los libros de contabilidad.

. Preparar los informes contables, financieros estimados en el afio o por periodos
especificos.

. Firmar los estados financieros y las declaraciones tributarias con forme a lo sefialado por
ley.

. Proponer estrategias de mejoramiento financiero.

HABILIDADES Y APTITUDES:

Trabajo en equipo

Capacidad de concentracion
Toma de decisiones

Buenas relaciones interpersonales.
Agilidad visual

Requisitos de Educacion: Titulo profesional como Contador publico.

Requisitos de Experiencia: Un (1) afio de experiencia en cargos similares.

DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacion del Cargo: Vendedor
Jefe Inmediato: Administrador
Supervisa: Ninguno
Nimero de Personas en el/Uno (1)
Cargo:
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

. Atender de manera eficiente a los clientes, cumpliendo con sus requisitos y
necesidades.

Contribuir a la satisfaccién del cliente.

Presentar informes al gerente diariamente.

Brindar asesoria a los clientes de acuerdo a sus necesidades.

Tomar los pedidos que hacen los negocios.

Conseguir diariamente un nuevo cliente.

Informar a la gerencia sobre los reacciones de los articulos.

HABILIDADES Y APTITUDES

Comunicaciones interpersonales.
o Atencién al cliente.

Debe tener estudios de primaria y secundaria, Capacitacion en

Requisitos de Educacion: '
ventas y afines.

Requisitos de Experiencia: Dos (2) afios de experiencia en cargos similares.
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DESCRIPCION DEL CARGO
Denominacion del Cargo: | Servicios Generales
Jefe Inmediato: Administrador
Supervisa: Ninguno

Numero de Personas en el Uno (1)
Cargo:

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES:

Llevar a cabo el aseo general de toda la empresa.

Atender con amabilidad las visitas recibidas en la empresa.

Realizar las consignaciones bancarias.

Otras funciones que le asigne su jefe inmediato y que por su
naturaleza estén relacionadas con las actividades del cargo.

HABILIDADES Y APTITUDES

J Comunicaciones interpersonales.
. Discrecion.

Requisitos de Educacion: |Primaria.

Requisitos de

A Seis (6) meses en cargos similares.
Experiencia:

4.3.3 Asignacion salarial. El contrato para este personal se hara a término fijo

con duracion a un afno, basado en el siguiente rango:

Salarios
Administrador $ 1.898.431
Vendedor $ 858.461

Todos tendran derecho, de acuerdo con prestaciones de ley a dotacion, pago de
seguridad social (salud, pension, riesgos profesionales) al igual que el pago de

parafiscales.

Como bien se describi6é en la estructura organizacional de la empresa, el método

cualitativo de jerarquizacibn y comparando los diferentes trabajos sin
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descomponerlos en factores, se ordenan desde al mas complejo hasta el menos

complejo.

Para esto se fundamenta en una estimacion subjetiva de:

o Nivel de dificultad.

o Esfuerzo.

o Responsabilidad.

o Formacion.

o Experiencia exigida.

o Grado de supervision ejercida.

A nivel de seguridad industrial, la empresa sera consciente sobre el riesgo a que
estaran expuestos los trabajadores dentro de cada puesto de trabajo, para ello la
empresa establecerd una planificacibn en el programa de prevencién de
accidentes y consignado en el programa de salud ocupacional, reuniendo

aspectos tales como:

Motivacion a todos los miembros de la empresa sobre la importancia de la

prevencion y gestion en salud ocupacional de la empresa.

Funcionamiento adecuado sobre el vigia de salud.

Elaboracion del panorama de factores de riesgo y en la priorizacién de los riesgos

existentes en el trabajo.

Capacitacion al personal asignado en la importancia de conformar brigadas de

emergencia y el adecuado funcionamiento de las mismas.
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Sensibilizacion a la poblacién trabajadora en la importancia de adquirir
comportamientos seguros en el trabajo desde el autocuidado, la ergonomia y los
procedimientos de un trabajo seguro.

Compromiso de la empresa con la continuidad del procedimiento seguro

implementado a corto plazo y avance en el programa de salud ocupacional.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion Fija. Consiste en la inversion en activos fijos que permiten el

desarrollo de las actividades del proyecto.

5.1.1.1 Inversién en Muebles y enseres.

Cuadro 58. Descripcion de muebles y enseres oficina.

MUEBLES Y ENSERES
) VL VL

N° DESCRIPCION UNIT. TOTAL
1 |Cortabolsas 500.000| 500.000
100 | Exhibidores 35.000| 3.500.000

Juego de escritorio y silla de

1 |gerencia 650.000| 650.000
1 |Mesa recepcion 250.000| 250.000
1 |Archivador 300.000| 300.000
1 |Cafetera eléctrica ester 80.000 80.000
4 |sillas recepcion 40.000| 160.000
2 |Papeleras 20.000 40.000
GL | Material para oficina 350.000| 350.000
1 |Botiquin 150.000| 150.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 5.980.000

Fuente. Autores del proyecto.
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5.1.1.2 Equipos de cémputo.

Cuadro 59. Equipo de computo.

EQUIPO DE COMPUTO
N° DESCRIPCION VL UNIT. | VL TOTAL
Computador Intel Core 2 Duo
2 | 2.8 Ghz, Monitor 22 1.350.000| 2.700.000
Fotocopiadora Hp Photosmart
2 |D7160 495.000 990.000
2 | Regulador de Voltaje 100.000 200.000
2 | Licencia Microsoft Office 5.000.000|10.000.000
EQUIPO DE COMPUTO 13.890.000
Fuente. Autores del proyecto.
5.1.1.3 Total inversién fija
Cuadro 60. Total inversion fija.
TOTAL INVERSION FIJA
DESCRIPCION DEL ACTIVO INVERSION
MUEBLES Y ENSERES 5.980.000
EQUIPOS DE COMPUTO 13.890.000
TOTAL 19.870.000

Fuente. Autores del proyecto.

5.1.2 Inversion diferida. Corresponde a los gastos en que incurre la empresa

antes de iniciar su actividad.
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Cuadro 61. Publicidad y promocién de lanzamiento.

NODME?_RE DURACION | FRECUENCIA | DURACION | COSTO | COSTO
MEDIO CAMPANA | COMERCIAL |COMERCIAL |[MENSUAL| TOTAL
Radio:

Yariguies | Dos meses | Tres veces dia 20" $ 380.000| $ 760.000
Stereo

Portafolio . .

de Dos meses V|§|ta al V|§|ta al $ 500.000 | $1.000.000
g cliente cliente
servicios
COSTO TOTAL DE LANZAMIENTO $1.760.000
Fuente. Autores del proyecto.
Cuadro 62. Publicidad y promocion de operacion

NODME?_RE DURACION | FRECUENCIA | DURACION | COSTO | COSTO
MEDIO CAMPANA | COMERCIAL |COMERCIAL |[MENSUAL| TOTAL
Radio:

Yariguies | Dos meses | Tres veces dia 20" $ 380.000| $ 760.000
Stereo

Portafolio . .

de | Dosmeses| Vsitaal Visitaal | ¢ 554 600 | $1.000.000
g cliente cliente

servicios

Directorio | 440 Unafio  |Un afio $100.000| $100.000

telefénico

COSTO TOTAL DE OPERACION $1.860.000

Fuente. Autores del proyecto.
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Cuadro 63. Total inversiones diferidas.

INVERSIONES

DIFERIDAS 5.849.000
Registro Camara de

Comercio 500.000

Registro Sanitario -

Cédigo de Barras -
Certificado de

Bomberos 10.000
Publicidad 3.620.000
Papeleria 300.000

Estudio de

factibilidad 1.419.000

Fuente. Autores del proyecto.

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. Para la inversion en capital de trabajo se
tendrdn en cuenta dos factores: la mano de obra y los costos indirectos de
fabricacion. Los insumos seran adquiridos de acuerdo con las ventas establecidas
en el estudio técnico del proyecto. En sintesis, los insumos estaran reflejados

dentro de los egresos del proyecto.

5.1.3.1 Insumos. Para los insumos se calcul6 tomando como referencia la
comercializacion de cada una de las 5 lineas, aumentandose cada afo la

mercancia ya que el nivel de venta también lo hace.
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Cuadro 64. Insumos.
COSTOS DE OPERACION
ANOS MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

81.253.61

COSTOS 3.246.629 | 38.959.544 48.640.035 |58.898.177 |69.760.256 |8
80.751.41

mcia no fab x la empresa 3.232.679 |38.792.144 48.388.935 |58.563.377 |69.341.756 |8

Rollo precorte 2 1/2 x 250

baja densidad.

Transparente 5.000 60.000 90.000 |120.000 150.000 180.000

Etiquetas 8.100 97.200 145.800 | 194.400 243.000 291.600

Grapas

850 10.200 15.300 | 20.400 25.500 30.600

Fuente. Autores del proyecto.

5.1.3.2 Mano de obra directa. La mano de obra de administraciéon y de ventas

del proyecto se muestra en el siguiente cuadro, se estima legalmente con el SMLV

y prestaciones sociales:

Cuadro 65. Mano de obra.

AUXILIO
CANTIDA TOTAL FACTOR VALOR
MANO DE OBRA D SALARIO | TRANSPORTE SALARIO | SALARIAL MES ANUAL
MANO DE OBRA 2
DIRECTA

$ $ 22.781.17

ADMINISTRADOR 1 $ 1.230.000 $0 1.230.000 $ 668.431 1.898.431 a
VENDEDOR 1 $ 496.900 $59.300 $ 556.200 $302.261 | $858.461 10'321'53
TOTAL MANO DE $ $ 33.082.71

OBRA 2 $1.726.900 $59.300 1.786.200 $ 970.693 2.756.893 0

Fuente. Autores del proyecto.
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5.1.3.3 Depreciacion.

Cuadro 66. Mano de obra.

VALOR
VIR DEPREACIACION ACTIVO
ACTIVO FIJO ACTIVO MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL DEPRECIABLE
DEP
ADMINISTRACION | 19.870.000 331.167 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 32.370.000 -12.500.000
Inmueble, Local de
la empresa 50.000.000 | 208.333 | 2.500.000 | 2.500.000 | 2.500.000 | 2.500.000 | 2.500.000 12.500.000
Muebles y enseres 5.980.000 99.667 | 1.196.000 | 1.196.000 | 1.196.000 | 1.196.000 | 1.196.000 5.980.000
Equi d
Cg#ngoe 13.890.000 | 231.500 | 2.778.000 | 2.778.000 | 2.778.000 | 2.778.000 | 2.778.000 13.890.000
TOTALES 331.167 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 | 6.474.000 32.370.000 -12.500.000
Fuente. Autores del proyecto.
5.1.3.4 Gastos de administracion y ventas.
Cuadro 67. Gastos de administracion y ventas.
ANOS MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS DE
ADMINISTRACION | 3.468.876 | 31.324.974 | 31.324.974 | 31.324.974 | 31.324.974 | 31.324.974
Mano de obra 1.898.431(22.781.174 | 22.781.174 | 22.781.174 | 22.781.174 | 22.781.174
Depreciacion
administrativa 539.500 | 6.474.000| 6.474.000| 6.474.000| 6.474.000| 6.474.000
Amortizacion
diferidos 97.483| 1.169.800| 1.169.800| 1.169.800| 1.169.800| 1.169.800
Servicios 50.000| 600.000| 600.000| 600.000| 600.000| 600.000
Publicidad 25.000| 300.000| 300.000| 300.000| 300.000| 300.000
GASTOS
OPERACION DE
VENTAS 858.461 | 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536
Gastos de Personal 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536 | 10.301.536
TOTAL GASTOS
ADMON Y VENTAS | 4.327.337|41.626.510 | 41.626.510 | 41.626.510 | 41.626.510 | 41.626.510

Fuente. Autores del proyecto.
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5.1.3.5 Total capital de trabajo. Se estima que el capital de trabajo necesario

para la operaciéon comprenderd un mes de todos los desembolsos de la empresa

(Ver egresos de la empresa).

Cuadro 68. Total capital de trabajo.

ITEM VALOR
Gastos de administracion y ventas 4.327.337
Mercancia no fabricada por la empresa 3.232.679
(-) Depreciacion administrativa 539.500
(-) Amortizacion diferidos 97.483
Total capital de trabajo 6.923.033
Fuente. Autores del proyecto.

5.1.4. Inversion total.

Cuadro 69. Inversion total.

) RECURSOS
INVERSION VALOR PROPIOS
INVERSIONES FIJAS 19.870.000| 19.870.000
Muebles y enseres 5.980.000 5.980.000
Equipos de computo 13.890.000| 13.890.000
INVERSIONES DIFERIDAS 5.849.000 5.849.000
Registro Camara de Comercio 500.000 500.000
Registro Sanitario - -
Cdédigo de Barras - -
Certificado de Bomberos 10.000 10.000
Publicidad 3.620.000| 3.620.000
Papeleria 300.000 300.000
Estudio del proyecto 1.419.000| 1.419.000
CAPITAL DE TRABAJO 7.986.272 7.986.272
Efectivo 30 dias 7.986.272| 7.986.272
FLUJO DE INVERSION 33.705.272| 33.705.272

Fuente. Autores del proyecto.
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5.1.5 Fuentes de financiacién. El montaje de la distribuidora Surti Hogar en la

ciudad de Barrancabermeja, se hara con recursos propios de los duefios.

5.2 COSTOSijError! Marcador no definido.

5.2.1 Costos fijos. Se considera costos fijos, aquellas cuentas que tienen

incidencia directa en la prestacion del servicio de comercializacion.

Cuadro 70. Costos fijos.

COSTOS FIJOS

COSTO MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mano de
obra 1.898.431 |22.781.174 |22.781.174(22.781.174122.781.174|22.781.174
Servicios |50.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000

Publicidad |25.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000

GASTOS
OPERA. DE
VENTAS 858.461 10.301.536 [10.301.536]10.301.536]10.301.536{10.301.536

TOTAL
COSTOS
FIJOS 2.831.893 [33.982.710 |33.982.710]33.982.710]33.982.710]33.982.710

Fuente. Autores del proyecto.

5.2.2 Costos variables. Se toma como costos variables, aquellos que refieren en
la venta, es decir, que a medida en que se quiere vender mas unidades, aumentan

los costos y los gastos, como el caso de mercancia y costos indirectos.
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Cuadro 71. Costos Variables.

COSTOS INDIRECTOS VALOR/ANO
mercancia no fabricada por la

empresa 38.792.144
Rollo precorte 2 1/2 x 250 baja

densidad Transparente 60.000
Etiquetas 97.200
Grapas 10.200
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 38.959.544

Fuente. Autores del proyecto.
5.2.3 Costos totales unitarios.
Los costos totales representados en fijos y variables son un total de $72.774.855
para el primer afio de funcionamiento. Los gastos totales unitarios son tomados
del total de los fijos y variables del primer afio, ya que a la gran variedad de lineas

y articulos se dificulta el calculo unitario.

Cuadro 72. Costos Totales.

COSTO MES ANO 1
COSTOS

FIJOS 2.845.843|33.982.710
COSTOS

VARIABLES |3.232.679(38.792.144

TOTAL

COSTOS 6.078.521|72.774.855

Fuente. Autores del proyecto.
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5.2.4 Precios de venta.

Para determinar los precios de venta, a los tenderos de la comuna siete de
Barrancabermeja, seran de acuerdo con las diferentes lineas que manejara la
comercializadora, donde sobre el costo de la mercancia, se manejara un margen

de contribucién del 57%.
Este margen de contribucién es bastante elevado ya que al comprar los articulos
al por mayor y luego empacarlas individualmente, hace que a los articulos se les

gane un margen alto.

Cuadro 73. Margen de contribucion de algunos articulos.

. . Precio de | Precio de , Margen de
Linea Articulo Ganancia ? )
compra venta contribucién
Jugueteria Carro de 750 1050 300 0,40
impulso
200%
. TORNILLO
Ferreteria GOLOSO DE 180 680 500 2,78
11/2" X2
JABON
Belleza REXONA 150 722 910 188 0,26
Gr

Fuente. Autores del proyecto.

El cuadro anterior permite ver que cada articulo deja un margen de contribucion
diferente, algunos altos como el articulo de ferreteria y otros bajos como el de
belleza. Por tal motivo se habla de un 57% como promedio que saca la empresa

de las ventas en general del total de las lineas.
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5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.3.1 Egresos Proyectados. Corresponde a los costos y gastos en que incurre la

empresa desde la puesta en marcha. Se hallan teniendo en cuenta el valor

mensual llevado a 12 meses para los totales anuales, los cuales se ven

incrementados por la cantidades vendidas en cada afio en cada una de las lineas.

Cuadro 74. Egresos.

COSTOS DE OPERACION

ANOS MES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS 3.232.679 |38.792.144 | 48.388.935 | 58.563.377 |69.341.756 |80.751.418
mercancia no fabricada por
la empresa 3.232.679 |38.792.144 | 48.388.935 | 58.563.377 |69.341.756 |80.751.418
GASTOS DE ADMON 3.482.826 |31.492.374 | 31.576.074 | 31.659.774 | 31.743.474 | 31.827.174
Rollo precorte 2 1/2 x 250
baja densidad
Transparente 5.000 60.000 90.000 120.000 150.000 180.000
Etiquetas 8.100 97.200 145.800 194.400 243.000 291.600
Grapas
850 10.200 15.300 20.400 25.500 30.600
Mano de obra 1.898.431 |22.781.174|22.781.174 |22.781.174 |22.781.174 |22.781.174
Depreciacion
administrativa 539.500 6.474.000 |6.474.000 |6.474.000 6.474.000 6.474.000
Amortizacion diferidos 97.483 1.169.800 |1.169.800 |1.169.800 1.169.800 1.169.800
Servicios 50.000 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000
Publicidad 25.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
GASTOS OPERA. DE
VENTAS 858.461 10.301.536 | 10.301.536 |10.301.536 |10.301.536 |10.301.536
Gastos de Personal 10.301.536 | 10.301.536 |10.301.536 |10.301.536 |10.301.536
GASTOS FINANCIEROS - - - - - -
EGRESOS TOTALES 7.573.966 | 80.586.055 | 90.266.546 | 100.524.687 | 111.386.767 | 122.880.129

Fuente. Autores del proyecto.
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5.3.2 Ingresos Proyectados. Se estiman de acuerdo con la venta de cada una de

las cinco lineas

Cuadro 75. Ingresos.

VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MISCELANEA 35% | 31.575.001| 39.386.343 | 47.667.865| 56.440.964 | 65.727.899
PEPELERIA 28% | 25.260.001 | 31.509.074 | 38.134.292| 45.152.772| 52.582.319
BELLEZA 14% | 12.630.001 | 15.754.537 | 19.067.146 | 22.576.386 | 26.291.159
FERRETERIA 12% | 10.825.715| 13.503.889 | 16.343.268 | 19.351.188 | 22.535.280
JUGUETERIA 11% | 9.923.572| 12.378.565| 14.981.329| 17.738.589 | 20.657.340
TOTAL VENTAS 100% | 90.214.289 | 112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 187.793.996

Fuente. Autores del proyecto.

Cuadro 76. Ingresos operacionales.

ITEM N N N N N

PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos 90.214.2 |112.532.4 |136.193.9 |161.259.8 |187.793.9

Operacionales 89 08 00 98 96
90.214.2 |112.532.4 [136.193.9 |161.259.8 [187.793.9

Ventas 89 08 00 98 96

Ingresos No (12.500.00

Operacionales - -10)

Venta de activos (12.500.00

fijos - -10)

TOTAL 90.214.2 |112.532.4 [136.193.9 |161.259.8 [175.293.9

INGRESOS 89 08 00 98 96

Fuente. Autores del proyecto.
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5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El calculo del punto de equilibrio es importante para determinar el nivel 6ptimo de
ventas de las lineas. En este punto se determinan las cantidades y los ingresos

esperados para suplir los egresos del proyecto. Para hallarlo se estimaron los

costos fijos y variables estimados en los egresos del proyecto.

Cuadro 77. Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO
SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS 90.214.289 |112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 187.793.996
COSTO VARIABLE 38.959.544 |48.640.035 |58.898.177 |69.760.256 |81.253.618
COSTOS FIJOS 33.982.710 |33.982.710 |[33.982.710 |[33.982.710 |33.982.710
COSTO TOTAL 72.942.255 |82.622.746 |92.880.887 |103.742.967 |115.236.329
INGRESOS 90.214.289 |112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 175.293.996
PUNTO DE EQUILIBRIO
$ 59.813.507 |59.853.095 |59.877.024 |59.891.474 |63.344.759
PUNTO DE EQUILIBRIO 66% 53% 44% 37% 36%

Fuente. Autores del proyecto.

5.5 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Este estado muestra los flujos monetarios del proyecto estimados en las

inversiones,

distribuidora Surti Hogar E.U.
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Cuadro 78. Flujo de caja para los cinco afios de vida util del proyecto.

ITEM 0 1 2 3 4 5

Ingresos por ventas -| 90.214.289 | 112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 187.793.996
TOTAL INGRESOS -190.214.289 |112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 187.793.996
Inversiones fijas 19.936.600
Inversiones diferidas 5.849.000
Capital de trabajo 6.923.033
Mercancia no fabricada
por la empresa 38.792.144 |48.388.935 |58.563.377 |69.341.756 |80.751.418
Gastos de Administracion -123.848.574 |23.932.274 |24.015.974 |24.099.674 |24.183.374
Gastos operativos de
ventas 10.301.536 |10.301.536 |10.301.536 |10.301.536 |10.301.536
pago de imporenta 3.177.317 7.347.735 11.770.840 |16.458.133
Distribucion de utilidades

- 5.805.825 13.426.315 |21.508.535 |30.073.498
TOTAL EGRESOS 32.708.633 | 72.942.255 |91.605.889 |113.654.937 |137.022.342|161.767.961
BALANCE OPERATIVO |(32.708.633) | 17.272.035 |20.926.519 |22.538.963 |24.237.557 |26.026.035
SALDO INICIAL DE CAJA - 1(32.708.633) | (15.436.598) | 5.489.921 28.028.884 |52.266.441
SALDO FINAL (32.708.633) | (15.436.598) | 5.489.921 28.028.884 |52.266.441 |78.292.476

Fuente. Autores del proyecto.

5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Muestra los resultados obtenidos en la operacion normal del proyecto, en el que

se incluyen los impuestos a pagar con un porcentaje del 33% segun lo estipulado

por la ley, al igual que se toma en cuenta un 10% de reserva legal.
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Cuadro 79. Estado de resultados para los cinco afios de vida atil del proyecto.

ESTADO DE RESULTADOS

PERIODO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
OPERACIONALES 90.214.289 | 112.532.408 | 136.193.900 | 161.259.898 | 187.793.996
COSTO DE VENTAS 38.792.144 | 48.388.935 |58.563.377 [69.341.756 |80.751.418
UTILIDAD BRUTA 51.422.145|64.143.472 |77.630.523 |91.918.142 |107.042.578
(-) Gastos administracion
y ventas 41.793.910|41.877.610 |41.961.310 |42.045.010 |42.128.710
UTILIDAD
OPERACIONAL 9.628.235 |22.265.862 |35.669.212 [49.873.132 |64.913.867
INGRESOS NO
OPERACION - - - - -
UTIL A. IMPTOS E
INTERESES 0.628.235 |22.265.862 |35.669.212 |49.873.132 |64.913.867
(-) Gastos Financieros - - - - -
UTIL A. IMPTOS 0.628.235 |22.265.862 |35.669.212 |49.873.132 |64.913.867
Impuesto de Renta 33% |3.177.317 |7.347.735 |11.770.840 |16.458.133 |21.421.576
UTIL DESP DE IMPTO 6.450.917 |14.918.128 |23.898.372 |33.414.998 |43.492.291
Reserva legal 10% 645.092 1.491.813 |2.389.837 |3.341.500 |4.349.229
UTILIDAD NETA 5.805.825 |13.426.315 |21.508.535 |30.073.498 |39.143.062

Fuente. Autores del proyecto.

5.7 BALANCE GENERAL

El balance general muestra que la empresa tiene una tendencia de crecimiento y

buenos ingresos para cubrir sus costos y gastos, programandose para cubrir

durante los cinco afos de vida util del proyecto la inversion inicial.
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Cuadro 80. Balance general consolidado

para los cinco afios de vida util del

proyecto.
PERIODO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO 32.708.633 | 42.336.867 | 55.619.586 |70.514.749 |87.108.506 |105.490.741
DISPONIBLE 6.923.033 | 24.195.067 | 45.121.586 |67.660.549 |91.898.106 |117.924.141
Caja 6.923.033 | 24.195.067 | 45.121.586 |67.660.549 [91.898.106 |117.924.141
ACTIVOS FIJOS 19.936.600 | 13.462.600 | 6.988.600 514.600 5.9-59.400 1_2.433.400
Depreciables 19.936.600 | 19.936.600 | 19.936.600 |19.936.600 |19.936.600 |19.936.600
Depreciacién acumulada 0 (6.474.000) | (12.948.000) | (19.422.000) | (25.896.000) | (32.370.000)
DIFERIDOS 5.849.000 [4.679.200 |3.509.400 2.339.600 1.169.800 -
PASIVOS - 13.477.317 |7.347.735 11.770.840 |16.458.133 |21.421.576
Obligaciones financieras - - - - - -
Provisién Impuesto de renta 3.177.317 |7.347.735 11.770.840 [16.458.133 |21.421.576
PATRIMONIO 32.708.633 | 39.159.550 | 48.271.852 |58.743.909 |70.650.373 |84.069.165
APORTES SOCIALES 32.708.633 | 32.708.633 | 32.708.633 | 32.708.633 |32.708.633 |32.708.633
EXCEDENTE O PERDIDA - [5.805.825 |13.426.315 |21.508.535 |30.073.498 |39.143.062
RESERVA LEGAL - 1 645.092 2.136.904 4.526.742 7.868.242 12.217.471
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 32.708.633 | 42.336.867 | 55.619.586 |70.514.749 |87.108.506 |105.490.741
BALANCE DE PRUEBA - 0 ] 0 ] - 0 ] -

Fuente. Autores del proyecto.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 IMPACTO SOCIAL

Con la creacion de la Distribuidora Surti hogar se espera contribuir con el
desarrollo econdémico y social que en la actualidad esta ejerciendo un cambio
diferente en la vida de los pobladores de la ciudad de Barrancabermeja, teniendo
en cuenta los factores exégenos que atraviesa la economia como la generacién de
nuevos puestos de trabajo, creacién de nuevos impuestos y sobre todo el impacto

en la comuna siete que se caracteriza por ser una comunidad mas vulnerable.

Con respecto a la generacion de empleo, de acuerdo a estadisticas del DANE a
abril de 2009, el indice de desempleo nacional se encuentra en un 11%, y en la
ciudad de Barrancabermeja en el orden del 20% la Distribuidora Surti hogar, en
sus inicios requerira de poca mano de obra pero en la medida que la empresa
vaya creciendo requerira mas talento humano y técnico, colaborando en la
disminucién de estos indicadores, aportando su grano de arena para el
mejoramiento de vida de los residentes de la comuna siete, produciendo por ende
una estabilidad laboral y bienestar social cumpliendo con los requisitos de ley

como la seguridad social, parafiscales y prestaciones sociales.

En lo relacionado con los impuestos, el Gobierno Nacional ha incentivado en los
ultimos afios la creacion de nuevas empresas con la garantia que al crearse
nuevos puestos de trabajo, incentivos tendran los empresarios en esta materia,
ademas del apoyo de entes como el SENA, Ministerio de la Proteccion Social,
entre otros, para llevar un seguimiento de la empresa en materia de capacitacion,
salud ocupacional y asi propender por una vida saludable y una organizacion

competitiva y productiva.
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6.2 IMPACTO AMBIENTAL

La Distribuidora Surti hogar serd una organizacibn consciente sobre la
importancia de mantener un medio ambiente sano para la comunidad residente en
la zona donde se ubicaran sus instalaciones, incrementando un nivel de vida y un

bienestar social mancomunado.

Dentro de los parametros involucrados dentro de la Ley 99 de 1.993, base de la
normatividad ambiental, como punto de partida que la calidad ambiental esta
directamente relacionado con la modificacién negativa del paisaje y la alteracion
indeseable de las caracteristicas fisicas, quimicas y bioldgicas del aire, el agua o
la tierra que pueden afectar la calidad de vida humana, se definieron los siguientes

indicadores que miden la calidad ambiental:

Uso del suelo y normas urbanisticas (espacio publico, ocupacién de vias,
obstruccion visual).

Aguas (disponibilidad de agua potable y sistemas de alcantarillado).

Aire (concentracion de contaminantes y generacion de altos niveles de ruido).
Residuos sélidos (volumen de desechos comerciales)

Aspectos sociales (bienestar de la comunidad).

En sintesis, el proyecto genera una serie de factores que comprometen de forma
directa o indirecta con el medio ambiente tales como:

Uso del suelo: la empresa estara ubicada en una zona residencial, en la comuna 3
de la ciudad, en la que se hace necesario la solicitud del permiso en Planeacion

Municipal y con los minimos requisitos para su funcionamiento.
Aguas. La empresa contard con el suministro de agua potable con las minimas

condiciones para su manejo y procesamiento por parte de Aguas de

Barrancabermeja E.S.P.
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Aire. La empresa no genera emisiones atmosféricas y en consecuencia no

aumentara el nivel de di6éxido de carbono en el entorno.

Manejo de residuos sélidos. La empresa contar4 con un plan para minimizar el
impacto de los residuos generados dentro del proceso. lgual las basuras seran
manipuladas correctamente y puestas a disposicién de la empresa encargada del
servicio, el cual cada semana pasara dos veces y asi contribuira a que no exista

un impacto directo sobre el medio.

Aspectos sociales. La empresa tendra un impacto ambiental saludable, con la
puesta en marcha de equipos con tecnologia limpia, se mantendran en niveles

razonables el ruido y no generara emisiones téxicas a la poblacion.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

Una vez determinados los ingresos, costos y gastos totales del proyecto y luego
de elaborar el estado de resultados se procedera a realizar la evaluacion
financiera con el fin de mostrar su positiva o negativa viabilidad y poder determinar
los margenes de variacion dentro de los cuales se mantiene la viabilidad de su

desarrollo.

6.3.1 Valor presente neto. Consiste en trasladar los flujos de efectivo positivos y
negativos a valor presente, a una tasa de interés dada, que como minimo debe ser
la del costo del capital; si el resultado es positivo, el proyecto es bueno, en caso

contrario no conviene llevarlo a cabo.
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Cuadro 81. Calculo del Valor Presente Neto.

PERIODO 18,80% FACTOR VPN SALDO
0 1,1880 1,000000 32.7-08.233 32.-708.233
1 1,1880 0,841751|11.418.489 21.-289.744
2 1,1880 0,708544/15.118.430 6.17-1.314
3 1,1880 0,596418|17.642.260 |11.470.945
4 1,1880 0,50203519.235.871 | 30.706.816
5 1,1880 0,42258920.100.778 |50.807.594

Fuente. Autores del proyecto.

El VPN =50.807.594 > 0, lo cual indica la viabilidad de financiar el proyecto.

6.3.2 Tasa interna de retorno. Es la tasa de rentabilidad que el proyecto arrojara

durante su vida util.

La Tasa interna de retorno es 63% > 18.8%

Esta dltima considerando la tasa de oportunidad (Tasa del mercado 8%, Riesgo

del negocio: 10%.)

Para el célculo de la relacion beneficio/costo del presente proyecto, se aplico la

siguiente formula:

Relacién Beneficio/Costo = VPN Ingresos = 2.55
VPN Egresos
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Lo cual muestra la conveniencia de llevar a cabo el proyecto y al mismo tiempo lo

rentable y atractivo que es.

6.3.3 Periodo de recuperacion. Para el presente proyecto, la inversion total es
de $32.708.233, se recuperara en un periodo aproximado de 2 afios, 4 meses y
seis dias, tiempo corto dada la inversion, sin embargo esto se daria siempre y
cuando se reinviertan los excedentes netos nuevamente en el proyecto.

A: Dinero obtenido en el tercer afio $ 17.642.260

B: Meses de recuperacion 12

X: Dinero que falté por recuperar en el segundo afio 6.171.314

Y: Mes en el que se recuperd el dinero faltante (?)

Y= B*X
A
Y=12* 6.171.314 = 4,197 es decir en el cuarto mes (0.197*30)= 5.93 y en el

sexto dia.
17.642.260

6.3.4 Analisis de las razones financieras.

6.3.4.1 Razones de Liquidez. La liquidez de una organizacién es juzgada por la
capacidad para saldar las obligaciones a corto plazo que se han adquirido a
medida que éstas se vencen. Se refieren no solamente a las finanzas totales de la
empresa, sino a su habilidad para convertir en efectivo determinados activos y

pasivos corrientes.

e Razdn corriente = Activos Corrientes

Pasivos Corrientes
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Cuadro 82. Razén Corriente

RAZON
CORRIENTE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO 24.195.06 |45.121.58 |67.660.54 |91.898.10 |117.924.14
CORRIENTE 7 6 9 6 1

PASIVO
CORRIENTE

Fuente. Autores del proyecto.
Interpretacion: La empresa no tiene obligaciones, a corto plazo, por lo tanto en el
momento no se puede hallar la liquidez con base a sus compromisos de activos

corrientes.

e Razon acida = Activos corrientes — inventarios

Pasivos corrientes

Es similar a la razén corriente, excepto por que excluye el inventario, el cual
generalmente es el menos liquido de los Activos corrientes, debido a dos factores

que son:
a) Muchos tipos de inventarios no se venden con facilidad.

b) ElI inventario se vende normalmente al crédito, lo que significa que se

transforma en una cuenta por cobrar antes de convertirse en dinero.
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Cuadro 83. Razo6n acida

RAZON ACIDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activos corrientes — [24.195.06 [45.121.58 |67.660.54 ({91.898.10 |117.924.14
inventarios 7 6 9 6 1
Pasivos corrientes

Fuente. Autores del proyecto.

e Razon del capital de trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

Esta razon se calcula al tomar el valor total de los Activos corrientes y deducirle el

valor de los pasivos corrientes.

Cuadro 84. Razon del capital de trabajo

RAZON DEL
CAPITAL DE
TRABAJO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Activo Corriente — 24.195.06 [45.121.58 [67.660.54 [91.898.10 |1117.924.14
Pasivo Corriente 7 6 9 6 1

Fuente. Autores del proyecto.

El andlisis anterior demuestra, que esta razdn es mas de control financiero que de

la liquidez. El verdadero capital de trabajo se logra determinar a través de técnicas

de presupuesto.

6.3.4.2 Razones de endeudamiento. Se entiende como aquella actividad en la

cual la empresa usa dineros suministrados por terceras personas con fines de
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financiar la empresa y producir mas utilidades. Esta practica de endeudamiento es
razonable cuando los activos ganan o generan un porcentaje mas alto que el costo

de la deuda, en caso contrario no es favorable.

e nivel de endeudamiento = Pasivos Totales

Activos Totales

Cuadro 85. Nivel de Endeudamiento.

NIVEL DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ENDEUDAMIENTO 0,08 0,13 0,17 0,19 0,20

11.770.84 |16.458.13
PASIVOS TOTALES [3.177.317 [7.347.735 [0 3 21.421.576

42.336.86 [55.619.58 (70.514.74 |87.108.50 |105.490.74
ACTIVOS TOTALES |7 6 9 6 1

Fuente. Autores del proyecto.

Interpretacion: Este indicador nos dice que por cada $1 que la empresa tiene
invertidos en activos, en cada afio $0.08, $0,13, $0,17, $0,19 y $0,20; han sido

financiados por los acreedores en cada uno de los cinco afios.
e Concentracion del endeudamiento en el corto plazo. Con esta razon se calcula
gué porcentaje del total de pasivos tienen vencimientos corrientes, es decir menor

de un (1) afo.

Endeudamiento en el corto plazo = Pasivo Corriente

Pasivo Total

Interpretacion: La empresa no tiene vencimiento corriente.
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e Razon Pasivo — Capital o leverage total. El célculo de esta razén, nos dice el
grado de compromiso del Patrimonio o Capital de los socios 0 accionistas para

con los acreedores de la empresa.

Razén = Pasivo Total

Patrimonio

Cuadro 86. Razén Pasivo — Capital.

RAZON PASIVO- ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAPITAL 0,08 0,15 0,20 0,23 0,25
11.770.84 |16.458.13 |21.421.57
PASIVOS TOTALES |3.177.317 |7.347.735 |0 3 6
39.159.55 [48.271.85 |58.743.90 |70.650.37 |84.069.16
PATRIMONIO 0 2 9 3 5

Fuente. Autores del proyecto.
Interpretacion: Por cada $1 en el patrimonio se tienen deudas en cada afio de
$0,08; $0,15; $0,20; $0,23; $0,25.

e Cobertura total de intereses. Esta razon mide el grado con que la empresa
puede disminuir las utilidades sin producir dificultades financieras para la misma
por incapacidad de pago de los costos anuales de intereses. Esta razon esta

disefiada para determinar la capacidad de la empresa para pagar sus intereses.

Cobertura = Utilidad antes del pago de intereses e impuestos

Cargo por intereses

Interpretacion: Como la empresa no tiene deudas con bancos, no tiene intereses

por pagar.
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6.3.4.3 Razones de actividad. Miden la velocidad con que diversas cuentas se
convierten en ventas o efectivo. Con respecto a las cuentas corrientes, las
medidas de liquidez son generalmente inadecuadas, porque las diferencias en la
composicion de las cuentas corrientes de una empresa afectan de modo

significativo su verdadera liquidez.

¢ Rotacion de los activos totales. Indica la eficiencia con la que la empresa utiliza
sus activos para generar ventas. Por lo general, cuanto mayor sea la rotacion de
activos totales de una empresa, mayor sera la eficiencia de utilizacion de sus
activos. Esta medida es quiza la mas importante para la gerencia porque indica si

las operaciones de la empresa han sido eficientes en el aspecto financiero.

Rotacion = Ventas

Activos Totales Brutos

Cuadro 87. Rotacion de los activos totales

ROTACION DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
LOS ACTIVOS
TOTALES 2.13 2,02 1,93 1,85 1,78
90.214.28112.532.40|136.193.90|161.259.89|187.793.99
VENTAS 9 8 0 8 6
ACTIVO TOTALES [42.336.86 105.490.74
BRUTO 7 55.619.586 | 70.514.749 (87.108.506 | 1

Fuente. Autores del proyecto.

Interpretacion: los activos totales rotaran en cada afio 2,31; 2,02; 1,93; 1,85; 1,78;

veces en cada afio de ejecuciéon del proyecto; se afirma que cada $1 invertido en
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activos totales, generara ventas por $2,31; $2,02; $1,93; $1,85; $1,78; en cada

afo respectivamente.

¢ Rotacion de activos fijos. Mide la eficiencia del gerente de produccion. Medir la

eficiencia en la administracion de los activos fijos.

Rotacion = Ventas anuales

Activos fijos

Cuadro 88. Rotacion de activos fijos.

ROTACION DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS FIJOS 6,70 16,10 264,66 27,06 15,10

90.214.28 1112.532.40|136.193.90|161.259.89|187.793.99

VENTAS ANUALES |9 8 0 8 6
13.462.60
ACTIVOS FIJOS |0 6.988.600 |514.600 5.959.400 (12.433.400

Fuente. Autores del proyecto.

Interpretacion: Los activos operacionales rotaran 6,70; 16,10;26,46; 27,06; 15,10
veces en cada afio respectivo del proyecto, es decir, por cada $1 invertido en
activos operacionales, se generaran $6,70; $16, $10;26, $46; $27,06; $15,10 en

ventas.

6.3.4.4 Razones de rentabilidad. La aplicacién de este bloque da la idea de la

efectividad de la administracion empresarial para tener control sobre costos y
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gastos y convertir las ventas en utilidades. La rentabilidad est4 asociada con las

ventas, los activos y el capital.

e Margen de operacion

Cuadro 89. Margen de operacion

Margen = Utilidad de operacién * 100 = %

Ventas Netas

Cuadro 89. Margen de operacion

MARGEN DE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OPERACION 10,67 19,79 26,19 30,93 34,57
UTILIDAD

OPERACIONAL*100 ]9.628.235 [22.265.862 |35.669.212 (49.873.132 |64.913.867

90.214.28 |112.532.40 |136.193.90 [161.259.89 |187.793.99
VENTAS NETAS 9 8 0 8 6

Fuente. Autores del proyecto.

Interpretacion: Cada $1 vendido en cada afio del proyecto, generara una utilidad
de 10,67; 19,79; 26,19; 30,93; 34,57 en cada afo respectivamente.

¢ Rentabilidad en relacion al capital

Rentabilidad = Utilidad Neta

Patrimonio
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Cuadro 90. Rentabilidad en relacion al capital

RAZON PASIVO- ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAPITAL 0,15 0,28 0,37 0,43 0,47
13.426.31 |21.508.53 |30.073.49 [39.143.06
UTILIDAD NETA |5.805.825 |5 5 8 2
39.159.55 [48.271.85 |58.743.90 |70.650.37 |84.069.16
PATRIMONIO 0 2 9 3 5

Fuente. Autores del proyecto.

Interpretacion: El resultado de la razén indica que los socios obtuvieron por cada
$1 una rentabilidad con relacion al capital de $0,015; $0,2; $0,37; $0,43; $0,47.

En cada afio respectivamente.

165




CONCLUSIONES

Dentro del andlisis obtenido en el estudio de mercados, comercialmente el
proyecto es factible teniendo en cuenta que existe una demanda potencial alta y
muy pocos competidores que lleven el producto hasta la comuna siete de la

ciudad de Barrancabermeja.

De acuerdo con los resultados obtenidos en la encuesta dirigida a los duefios de
tiendas y micromercados que comercializa en la comuna siete de la ciudad de
Barrancabermeja, articulos de jugueteria, misceldnea, papeleria, ferreteria y
belleza se obtuvo:

El orden de las lineas segun el grado de comercializacion estd dado asi:
miscelanea con un 36%, papeleria con un 28%, belleza con un 14%, ferreteria
con un 12% y por ultimo jugueteria con un 10%.

Los almacenes que son competencia para la surtidora en cada una de las lineas
son: SHANGHAI (Jugueteria), EL HUECO (Miscelanea y Papeleria), ARDYSAN
(Ferreteria) y BELLEZA Y ALGO MAS (belleza).

La frecuencia de compra esta liderada por la mensual, seguida por la quincenal y

la frecuencia promedio de compra es de 2.09.
El dinero invertido mensualmente en compras de las siete lineas de articulos para

el hogar oscila en un intervalo promedio de $111.000 a $150.000. Y el Promedio

de dinero invertido mensualmente es $111.640.
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EL valor promedio ponderado de compra de la linea de jugueteria es de 37.440; el
de ferreteria del 30.810; belleza del 35.440; miscelanea del 99.060 y papeleria del
68.250.

La forma de pago que mas utilizan los tenderos es la de contado seguida de la
credicontado, la cual consiste en que el cliente paga el 50% del valor del pedido y

el restante lo deja a crédito de 8 dias.

En la actualidad un 83% de los tenderos de la comuna siete, no reciben el servicio

a domicilio por los proveedores de alguna de las 5 lineas.

Los tenderos aceptarian negociar con un nuevo proveedor en cada una de las

cinco lineas encuestadas; segun los datos arrojados.

Los servicios que les gustaria que se les mejorara son la entrega a domicilio y el
servicio de credicontado, aunque en la entrevista se les pidio elegir una de los dos,

muchos manifestaron que si se prestaran los dos servicios seria lo ideal.

En la actualidad los distribuidores no prestan un servicio a domicilio y la forma de
pago es de contado, a su vez son poco los negocios que ofrecen las cinco lineas.

Se calcularon la demanda actual, proyectada, oferta actual y proyectada y la

demanda insatisfecha para el presente proyecto.
Con respecto a la competencia, se identificaron sus fortalezas y debilidades, en
aras de establecer estrategias por parte de la nueva empresa para penetrarse en

el mercado.

Finalmente se estableciéo el canal de distribucion apropiado para el proyecto,

ademas de las estrategias publicitarias para ingresar al medio radial, del cual
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dentro de la investigacion realizada, es el que en estos momentos tiene mayores

adeptos en la ciudad.

Por las anteriores razones sustentadas en el interés por parte de los empresarios
duefios de tiendas y micromercados en comercializar las cinco lineas de articulos,

se considera que el proyecto es viable en el area de mercados.

Se determinaron las capacidades de comercializacion (disefiada, instalada y
utilizada) para las cinco lineas y se analiz6 que la comercializacion es acorde con
la necesidad de la demanda insatisfecha y su participacion en el mercado

estimado en un 30%.

En la ciudad de Barrancabermeja se encuentran equipos de oficina, papeleria y
demas herramientas para la consecucion de los insumos, a través de los
diagramas de operacion analizados anteriormente para un mejor desarrollo del

proceso.

Se dispone de mano de obra en la ciudad con formacién académica y con

experiencia para administrar y operar la empresa SURTI HOGAR

La empresa quedara en el barrio la LIBERTAD ya que son predios propios y se
investigo que cumple con todas las normas segun a la normatividad vigente dentro
del Plan de Ordenamiento Territorial.

Se establecieron parametros dentro del control de calidad para que la empresa
logre en un mediano plazo la certificacion con la norma 1SO 9001-2000 para el

servicio objeto a las empresas que lo requieren.

Las instalaciones fisicas estan disponibles ya que son predios propios.
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Por los anteriores argumentos, se determina la viabilidad técnica del proyecto.

En el estudio administrativo y legal se establecieron los procedimientos pertinentes
para la puesta en marcha de la empresa, el organigrama, el manual de funciones y

la asignacion salarial para la mano de obra directa e indirecta de la empresa.

Con respecto al estudio financiero, la evaluacion del flujo de caja y el estado de
resultados permitié ver lo atractivo de invertir en el proyecto; posteriormente en la
evaluacion econdémica se logro obtener que el Valor Presente Neto es mayor que
cero ($71.657.114), la TIR (37.8%) y la Relacién Beneficio/Costo de 3.19 siendo
rentable la empresa SURTIHOGAR.
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RECOMENDACIONES

Del desarrollo en el estudio descrito en las paginas precedentes se pueden

realizar las siguientes recomendaciones:

e Ofrecer productos de excelente calidad, en donde se trabaja con personal
especializado comprometido con el control de la calidad antes, durante y después
de cada proceso, para lo cual se debe estar en permanente capacitacién y

asesoramiento al cliente interno.

e Establecer acuerdos de compras con los proveedores, para obtener buenos

articulos y precios competitivos.

e Establecer mecanismos eficientes de control de calidad de manera que se
eliminen los productos defectuosos que puedan causar insatisfacciéon en los

usuarios y perdidas de oportunidades en el mercado a la empresa.

e Determinar claramente las funciones y el perfil de cada uno de los cargos de la
empresa, de manera que se logre hacer un encadenamiento tal que se eviten
esfuerzos y costos innecesarios y se aplique la experticia de cada uno de quienes
participan en cada proceso de produccién y comercializacion

e Para lograr mayor participacion en el mercado la empresa tiene que centralizar
sus funciones de venta del producto a través del administrador, haciendo énfasis
en la planificacion y ofrecimiento del portafolio de productos a los diferentes

intermediarios, a través del vendedor.

e Capacitacion constante tanto en el area administrativa como operativa,

buscando de esta manera ser competitiva y eficiente.
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ANEXO A. Cuestionario dirigido a la demanda

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER. BARRANCABERMEJA ENCUESTA DIRIGIDA A LOS TENDEROS DE LA COMUNA SIETE DEL MUNICIPIO DE

1.

2.

SIENDO 1 LA MAYOR Y 5 LA DE MENOR. POR FAVOR MENCIONE ;CUAL ES LA LINEA DE PRODUCTOS QUE USTED MAS COMERCIALIZA?

(ACTUALMENTE CUAL ES SU PROVEEDOR EN CADA UNA DE LAS SIGUIENTES LINEAS? ASIGNE LA LETRA POR EL MOTIVO QUE LO ELIGE Y UN

BARRANCABERMEJA, SANTANDER

JUGUETERIA
MISCELANEA
PAPELERIA
FERRETERIA
BELLEZA

NUMERO POR LA INCONFORMIDAD QUE SIENTE.

JUGUETERIA MISCELANEA PAPELERIA
EL HUECO EL HUECO LA AZTECA
SHANGHAI EL GANGAZO LA GARANTIA
MIL MARAVILLAS MIL MARAVILLAS EL HUECO
OTRA: OTRA: OTRA:
FERRETERIA BELLEZA
ARDYSAN EL HUECO
FERROMATERIALES BELLEZA Y ALGO MAS
LA PETROLERA MIL MARAVILLAS
OTRA: OTRA:
POR PRECIO LEJANIA 1
BUEN SERVICIO B PRECIO 2
CALIDAD FORMA DE PAGO

(SELECCIONE CON UNA X LA FRECUENCIA CON LA CUAL USTED HACE SUS PEDIDOS Y ESCRIBA CUAL ES LA CANTIDAD PROMEDIO DE

DINERO INVERTIDO EN CADA PEDIDO?

MODALIDAD

CANTIDAD §

SEMANAL

QUINCENAL

MENSUAL

OTRO

POR FAVOR ESPECIFIQUE DE ESA CANTIDAD DE DINERO CUANTO INVIERTE EN CADA UNA DE LAS LINEAS.

LINEAS CANTIDAD §
JUGUETERIA
MISCELANEA
PAPELERIA
FERRETERIA
BELLEZA
;COMO ES SU FORMA DE PAGO?
MODALIDAD
CONTADO
CREDICONTADO
CADA 8 DIAS
CADA 15 DIAS
OTRO

EN LA ACTUALIDAD USTED RECIBE SUS PEDIDOS A DOMICILIO DE LAS LINEAS O ALGUNA DE ELLAS?

SI NO

(LE GUSTARIA CONTAR CON NUEVO PROVEEDOR QUE LE GARANTICE ARTICULOS COMO: JUGUETERIA, MISCELANEA, PAPELERIA,

FERRETERIA Y BELLEZA?
SI__NO__




ANEXO B. Cuestionario dirigido a la oferta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER. BARRANCABERMEJA
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS NEGOCIOS QUE SURTEN A LOS TENDEROS
DE LA COMUNA SIETE DEL MUNICIPIO DE BARRANCABERMEJA,
SANTANDER

1. ¢EN SU NEGOCIO USTED SUMINISTRA A TENDEROS ARTICULOS DE
LAS LINEAS DE JUGUETERIA, MISCELANEA, PAPELERIA, FERRETERIA Y
BELLEZA?

Sl NO

2. ¢ OFRECE USTED EL SERVICIO A DOMICILIO A SUS CLIENTES?

sl NO___

3.  SIENDO 1 LA MAYOR Y 5 LA DE MENOR. POR FAVOR MENCIONE
¢(CUAL ES LA LINEA DE PRODUCTOS QUE MAS SOLICITAN LOS
TENDEROS?

JUGUETERIA
MISCELANEA
PAPELERIA
FERRETERIA
BELLEZA
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4. (SELECCIONE CON UNA X LA FRECUENCIA CON LA CUAL LOS
TENDEROS LE HACEN LOS PEDIDOS Y ESCRIBA CUAL ES LA CANTIDAD
PROMEDIO DE DINERO INVERTIDO EN CADA PEDIDO?

MODALIDAD | CANTIDAD
$

SEMANAL
QUINCENAL
MENSUAL
OTRO

5. MARQUE CON UNA X, LA FACILIDAD DE PAGO QUE LE DA USTED A
LOS TENDEROS.

MODALIDAD

CONTADO
CREDITO
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ANEXO C. Distribucién en planta
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