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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA TENDA DE
DESCUENTO EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA’

AUTOR: LUIS RICARDO CAMARGO ALVAREZ™

PALABRAS CLAVE: Creacion de empresas, marcas blancas, alta calidad, precios
bajos, emprendimiento, tienda de descuento.

DESCRIPCION

El presente documento contiene la elaboracién de un plan de negocios para la creacién de
una tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga con el fin de ofrecer a los clientes
buena atencion, precios bajos y productos de buena calidad, combinando las tiendas de
descuento duro, los Retail y los supermercados de grandes superficies.

La metodologia se desarrolla en ocho grandes etapas, la cual inicia con un estudio de
mercados para el disefio de la propuesta de valor y definicion del modelo de negocios de la
tienda, teniendo como resultado el modelo CANVAS el cual arroja una propuesta diferente
a las expuestas en el mercado, seguido de ello se realiza una investigacion de mercado,
donde se define el cliente objetivo y la participacion de la competencia, posteriormente se
realiza un estudio técnico para analizar las diferentes opciones para ofrecer el servicio que
se plantea, luego se elabora la estrategia de mercado siendo este el pilar fundamental del
estudio donde se determina la innovacion en valor para el cliente.

Adicionalmente se realiza un estudio de organizacién donde se define las funciones por
puesto, Cross Docking y los procedimientos de mejora continua, entre otros, ademas se
realiza un estudio legal definiendo las caracteristicas juridicas y legales que son requeridas
para la creacion de una tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga.

Por ultimo, se realiza andlisis de direccionamiento estratégico, un estudio financiero y un
modelo 3D presentando la tienda de descuento, basados en marketing sensorial de Martin
Lindstrom.

* Trabajo de grado.
" Facultad de ingenierias Fisico-Mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director: José Antonio Cardenas Fontecha, Ingeniero Industrial.
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ABSTRACT
TITLE: BUSINESS PARK OF ENTREPRENEURSHIP MODEL"
AUTHOR: LUIS RICARDO CAMARGO ALVAREZ™

KEY WORDS: Business creation, white markings, high quality, low prices,
entrepreneurship, discounter.

DESCRIPTION

This document contains the preparation of a business plan for the creation of a
discount store in the city of Bucaramanga in order to offer customers good service,
low prices and good quality products, combining the discount stores hard, Retail and
supermarkets of large areas.

The methodology is developed in eight major stages, which begins with a market
study for the design of the value proposition and definition of the business model of
the store, resulting in the CANVAS model which gives a different proposal to those
exposed in the market, followed by a market research, where the target customer is
defined and the participation of the competition, then a technical study is carried out
to analyze the different options to offer the service that is proposed, then the Market
strategy being the fundamental pillar of the study where innovation in value for the
client is determined.

In addition, an organizational study is carried out, which defines functions by
position, Cross Docking and continuous improvement procedures, among others. In
addition, a legal study is carried out defining the legal and legal characteristics
required for the creation of a discount store in the city of Bucaramanga.

Finally, strategic addressing analysis, a financial study and a 3D model featuring the
discount shop, based on Matrtin Lindstrom's sensory marketing, are performed.

* Degree Work
* Faculty of Engineerings Physics Mechanics, School of Industrial and Managerial Studies. Director:
José Antonio Cardenas Fontecha, Ingeniero Industrial.
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INTRODUCCION

La evolucién del mercado y el desarrollo de las empresas abre puertas a nuevas
posibilidades para la creacion de supermercados en Colombia, especialmente en
nuestra ciudad Bucaramanga que ha sido un punto estratégico de inversionistas
siendo atractivo para aquellos innovadores que apuestan al crecimiento de la
economia con las llamadas Tiendas Retail como lo sucedido en este Ultimo trimestre

donde llegé la marca OXXO y Tiendas Justo y Bueno.

Actualmente el cliente no solo busca buenos precios, sino ademas calidad y un
excelente servicio, en el momento de realizar sus compras estos tres factores
predominan mas para el cliente; siendo mas importante la experiencia positiva que
se tenga en el momento de realizarlas, experimentando comodidad y buen servicio

generando fidelizacion.

El método de supermercados en Colombia ha tenido cada vez mayor preferencia
entre los consumidores con respecto a las grandes cadenas de almacenes, ya que
este sistema de supermercado de barrio brinda un servicio personalizado y
acogedor, creando un ambiente familiar entre los clientes y los miembros de los

almacenes.

Lo que plantea esta empresa es desarrollar y entender al cliente en los constantes
dolores que le produce al momento de mercar y solucionar cada uno, recibiendo al
cliente con mas emocion, combinando las tiendas de descuento duro, los retail y los
supermercados de grandes superficies, brindando al cliente comodidad y buena
atencion al ingresar a nuestra tienda con conexion de bajos precios, productos de
buena calidad, para asi llegar a cada uno de los hogares bumangueses, tocando
los corazones de nuestros clientes, ganando su confianza y amor, manejando
marketing sensorial en nuestros servicios, teniendo como sello propio y un eslogan
de gran recordacion donde recalca que “EL CLIENTE ES PRIMERO”.

17



1. CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

Cuadro 1. Cumplimiento de objetivos

OBJETIVO CUMPLIMIENTO

GENERAL

Elaborar un plan de negocio para la creacién en
Bucaramanga de una tienda de descuento, donde se ofrezca

- ) ) Capitulo 1 al 9
productos de alta calidad a precios bajos con marcas
blancas.
ESPECIFICOS
Realizar un estudio de mercados haciendo uso de fuentes
primarias y secundarias para establecer el modelo de Capitulo 2

negocios, tamafio de mercado, consumo aparente y

participacion de la competencia, entre otros.

Realizar un estudio técnico para la identificacion de la

ubicacion 6ptima para la localizacion de la tienda de Capitulo 3
descuento en la ciudad de Bucaramanga.

Crear una estrategia de mercadeo que permita llegar a los

. . ., Capitulo 4
hogares de influencia captando su atencion.

Elaborar una estructura administrativa, donde se responda
los requerimientos del negocio, definiendo para ello sus
politicas, objetivos estratégicos, sus estructuras, Yy
responsabilidades individuales.

Capitulo 5

Identificar las normas legales que rigen en la creacion y
funcionamiento de una tienda de descuento en la ciudad de Capitulo 6
Bucaramanga.

Realizar un analisis estratégico, para definir los principios y
valores, ademas identificar las debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas en relacion al portafolio de
servicios que presta una tienda de descuento.

Efectuar analisis financiero para evaluar la viabilidad de la
comercializacion en una tienda de descuento, teniendo en Capitulo 8
cuenta TIR, VPN, PRI y punto de equilibrio.

Desarrollar el modelo (3D) de la tienda de descuento,
presentando localizacién, disefio y definicién de espacios.

Capitulo 7

Capitulo 9

18



2. GENERALIDADES DEL PROYECTO

2.1. PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO
Colombia ocup6 la segunda casilla a nivel latinoamericano por detras de Peru en el
indice Global de Desarrollo Minorista de la firma A.T. Kearney, que analiza el

potencial para invertir en el sector Retail de 30 paises en vias de desarrollo.

“Cuenta con un tamafio de poblacién atractivo y una venta per capita promedio en
la region (US$1,893 per céapita en el 2016)™,

Segun la revista Dinero Colombia?, se encuentra entre las primeras 13 naciones,
con mayor proyeccion de crecimiento entre los paises emergentes, motivando la
atencion de gobiernos, inversionistas, industriales y politicos para un mejor
crecimiento econdmico, la capacidad de consumo de su poblacion, asi como la
solidez de su sistema financiero, ha hecho que tenga un buen desempeiio en los

ultimos afios.

Aungque Colombia es uno de los paises donde las tiendas de barrio no han sido
reemplazadas por las grandes superficies que han llegado a incursionar con fuerza
en los ultimos afios. La participacion de ventas de las tiendas de barrio llega al 53%
y el de las grandes superficies al 47%, en comparacion con otros paises como Chile
con un 41% y un 59% respectivamente, ademas Brasil con un 51% y 49% en el afio
2015 en el boletin publicado por la ANDI (Camara de Proveedores y Canales de
Distribucion)?3.

1 Colombia si tiene potencial para invertir en el sector de venta al por menor, segun estudio [en linea]. Bogota: Revista Dinero,
2016. [Consulta: 16 de julio 2016]. Disponible en: www.dinero.com/pais/articulo/indice-global-de-desarrollo-minorista-de-la-
firma-at-kearney/225629

2 Colombia es 13 entre los emergentes. [en linea]. Bogota: Revista Dinero, 2014. [Consulta: 03 de febrero 2016]. Disponible
en: www.dinero.com/economia/articulo/colombia-creceria-4-2014/193103

3 Camara de proveedores y canales de distribucion. [en linea]. Bogota D.C.: ANDI, Boletin Retail N° 47. [Consulta 04 de
febrero 2016]. Disponible en: www.andi.com.co/cpcd/Boletin%202014/Boletin%20Retail%20N0%2047.pdf
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Para contrarrestar esta tendencia se han venido creando supermercados o tiendas
independientes convirtiéndose en toda una amenaza para las grandes superficies
por la dinamica de ventas que registran. Segun la firma de investigacion de
mercados Kantar Worldpanel*, muestra que los hipermercados han registrado una
caida en sus ventas del 1% a diferencia de los supermercados o tiendas
independientes que aumentaron sus ventas en un 25% en el afio 2014, mostrando
esta ultima cifra una tendencia al alza, llamando la atencién de los hipermercados
por hacerse al control de algunas exitosas cadenas regionales para garantizar su

expansion tales como Exito Express y Surtimax.

Segun Fenalco®, en Colombia hoy operan mas de 6.000 supermercados o tiendas

independientes cuyas ventas individuales superan al afio los $1.000 millones.

Estos 6ptimos resultados han sido obtenidos por la conjugacion de los factores tales
como, cercania a los hogares, bajos precios, productos de alta calidad y buen
servicio, que se manifiesta en una clara interpretacion del gusto de los
consumidores, reconociendo un principio basico de ventas: el consumidor no quiere

pagar mas y busca el minimo esfuerzo al realizar sus compras.

Como resultado de lo anterior descrito, el proyecto va dirigido a la creacién de una
tienda de descuento tomando una parte del modelo que se conoce como “descuento
duro”, pues elimina los intermediarios, maneja una gestién simple y logra prescindir
de asuntos que no son esenciales para la operacion. Haciendo el montaje en un
local entre 250 y 350 m?, vendiendo los productos mas importantes para la canasta

familiar, siendo estos los de mas rotacion.

La férmula de éxito contara con factores muy importantes como; la proximidad a los

hogares, los precios bajos y la venta de marcas blancas con una alta calidad para

4 Mercados emergentes [en linea]. Bogota: Revista Dinero, 2014. [Consulta 30 de enero 2016]. Disponible en:
www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/cadenas-medianas-supermercados-colombia/199475
® Ibid., p. 18
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el cliente en los hogares Bumangueses, ademas de ello mejorar el servicio al cliente
dando un lugar confortable para el consumidor donde le dé una sensacion de

tranquilidad y de confianza.

La filosofia detrds de estas tiendas es mejorar la calidad de vida de los
intermediarios, con negociaciones directas con proveedores generando riqueza
gana-gana para todas las partes interesadas y asi llegar a las poblaciones de los

estratos medio y alto (3, 4,5y 6).

2.2. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocio para la creacion en Bucaramanga de una tienda de
descuento, donde se ofrezca productos de alta calidad a precios bajos con marcas
blancas.

2.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Realizar un estudio de mercados haciendo uso de fuentes primarias y
secundarias para establecer el modelo de negocios, tamafio de mercado, consumo

aparente y participacion de la competencia, entre otros.

¢ Realizar un estudio técnico para la identificacion de la ubicacién optima para la

localizacion de la tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga.

e Crear una estrategia de mercadeo que permita llegar a los hogares de influencia

captando su atencién.
e Elaborar una estructura administrativa, donde se responda los requerimientos del

negocio, definiendo para ello sus politicas, objetivos estratégicos, sus estructuras,

y responsabilidades individuales.
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¢ Identificar las normas legales que rigen en la creacién y funcionamiento de una

tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga.

e Realizar un analisis estratégico, para definir los principios y valores, ademas
identificar las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en relacion al

portafolio de servicios que presta una tienda de descuento.

o Efectuar analisis financiero para evaluar la viabilidad de la comercializacion en

una tienda de descuento, teniendo en cuenta TIR, VPN, PRI y punto de equilibrio.

e Desarrollar el modelo (3D) de la tienda de descuento, presentando localizacion,
disefio y definicion de espacios.

2.4. REVISION DE ANTECEDENTES

La tienda de descuento es una iniciativa que hace parte del ecosistema de
emprendimiento y sus servicios con calidez humana se orientaran al cliente
brindando una experiencia positiva y diferente al momento de realizar las compras
de la canasta familiar, con precios bajos, productos de buena calidad y realmente

un buen servicio al cliente, manejando un pensamiento disruptivo en este ultimo.

El nacimiento de las tiendas de descuento comienza “Cuando los hermanos de
negocios alemanes, Karl y Theo Albrecht, lanzaron su primera tienda Aldi en
Alemania a principios de 1960, poco se imaginaron que la cadena de descuento

seria presumir mas de 8.000 tiendas en 18 paises de tan solo 40 afios mas tarde”®.

El auge internacional de las cadenas minoristas de descuento duro realmente

despegod en los afios 90. Hoy en dia, las cadenas minoristas de Alemania, Aldi y

6 Hard Discount Retailers: The Secrets of Their Success [en linea]. Barcelona: Business knowledge portal (IESEinsight), 2010.
[Consulta: 03 de febrero 2016]. Disponible en: www.ieseinsight.com/doc.aspx?id=1125
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Lidl, dominan los mercados de descuento duros y blandos, con un total de 15.000

tiendas en todo el mundo.

Aldi es el lider del mercado en el campo de descuento duro, actuando como un
modelo para competir cadenas de otros paises. Para el afio 2009, las dos
principales cadenas de descuento, Aldi y Lidl, destacados en los 10 principales

minoristas mundiales de comestibles, cada recaudando mas de $ 60 mil millones.’

Segun el periédico La Nacion?®, estas tiendas, también conocidas como “de
proximidad” se instalan en superficies pequefias no mas de 600 o 700 metros;
trabajan con pocos articulos, con marcas propias o segundas marcas, sin publicidad
y con margenes de ganancias muy pequefias, que les permiten vender entre un 10

y un 25 por ciento méas barato que los hipermercados.

7 Ibid., p. 20.
8 RAMOS, Carmen. Llegan los hard discount [en linea]. Bogota: LA NACION, 1998. [Consulta: 22 de mayo 2016]. Disponible
en: www.lanacion.com.ar/111437-llegan-los-hard-discount
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3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado se realiza con el fin de conectar al cliente con la tienda de
descuento TOLDO, identificando oportunidades y problemas del marketing, para
generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing, monitoreando su

desempeinio.

3.1. MODELO DE NEGOCIO
El modelo de negocios describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor®.

Un modelo de negocios tiene tres funciones esenciales:
e Guia las operaciones de una compafiia al prever el curso futuro de la
empresa y ayuda a planear una estrategia para el éxito.
e Atrae a lideres e inversionistas.

e Obliga a los emprendedores a “aterrizar” sus ideas en la realidad'®.

Segun Osterwalder y Pigner (2009), existen nueve elementos esenciales en el
modelo de negocios, y estos cubren las principales areas del negocio:

consumidores, oferta, infraestructura y viabilidad financiera.

Los nueve grandes elementos son:
1) Segmentos de mercado: Es el grupo de personas u organizaciones al que se
quiere llegar, para luego crear valor con respecto a este.
2) Propuesta de valor: Esta constituido por los productos o servicios que se le

da al segmento de clientes especificos para crear fidelizacion.

® OSTERWALDER, Alexander y PIGNEUR, Yves. Generacion de Modelos de Negocio.4 ed. Espafia: EGEDSA, 2012. 278 P.
ISBN 978-84-234-2799-4 ]
10 ALCARAZ, Rafael. EI Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
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3) Canales: Es el medio o la estrategia que se desarrolla para llevar al segmento
de clientes la propuesta de valor.

4) Relaciones con los clientes: Es el medio por el cual se consiguen o se
conservan los clientes.

5) Fuentes de ingresos: Es la manera que tiene la empresa para capturar el
dinero que los clientes estan dispuestos a pagar por ya sea por los productos
O Servicios.

6) Recursos clave: Son los recursos claves que se tiene para que el segmento
de clientes llegue a la compaiiia.

7) Actividades clave: Son las actividades que se debe que realizar para que la
empresa funcione correctamente.

8) Asociaciones clave: Es el lazo que se tiene con los socios o proveedores que
son claves para el funcionamiento de la empresa.

9) Estructura de costes: Son todos los costes que se incurren en el

funcionamiento de la empresa.

Cada uno de ellos se trata minuciosamente, teniendo como resultado un modelo de
negocios préspero y desarrollado estructuradamente. Mediante la realizacién del
modelo de negocio se busca presentar de una forma visual, practica y sencilla la

propuesta de valor que la tienda de descuento tiene para sus clientes.

El desarrollo del modelo de negocios se dividi6 en tres partes debido a que se debe
prestar mas atencion a los dos primeros elementos, porque es de alli donde se

cimienta el modelo, para luego desarrollar los siguientes en la Gltima parte.

3.1.1. Perfilador de clientes. Para desarrollar un modelo de negocio exitoso es
primero entender al cliente, siendo estas no solo sus necesidades explicitas sino

también las latentes.
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El mapa de la empatia es una herramienta para comprender sus aspiraciones,
necesidades y frustraciones reales de cada uno de los clientes, siendo estos
auténticos cimientos para la construccién de una propuesta de valor sostenible y

duradera.

Figura 1. Mapa de la empatia de la Tienda de Descuento
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En la figura 1 se puede apreciar el mapa de la empatia de la tienda de descuento
Toldo, donde identifica al cliente, poniéndose en los zapatos de este, desarrollando
cinco preguntas claves que se debe entender de las personas como lo es:

¢ Qué ve?, ¢Qué oye?, ¢Qué piensa y siente?, ¢;Qué dice?, ¢;Qué hace? Y como
derivado de las anteriores preguntas es importante comprender los esfuerzos y los
resultados que este tiene al momento de realizar sus compras de la canasta familiar.
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3.1.2. Propuestade valor de latienda de descuento. Para hallar la propuesta de
valor para el cliente se utiliza una herramienta fundamental llamada mapa de valor,
la cual ayuda a describir de manera estructurada y detallada las caracteristicas de

una propuesta de valor especifica del modelo de negocio.!

El mapa de valor como se ilustra en la figura 2, est4 contenido por el segmento de
clientes y la propuesta de valor, donde en el segmento de clientes al que se quiere
dirigir la empresa se analiza las alegrias, frustraciones y trabajos que tiene el cliente
actualmente; para luego que necesita este, que el mercado o la competencia no le
ofrezca para utilizar eso en beneficio ofreciéndole la propuesta de valor de la tienda
de descuento creando alegrias, aliviando frustraciones y ofreciendo el producto y

servicio.

Figura 2. Mapa de Valor

El lienzo de la propuesta de valor

Creadores de alegrias Alegrias

Productos Trabajols)
Y servicios del clients

LIPS

Alwiadores de frustracionas Frustracsones

®

Fuente: Libro disefiando la propuesta de valor. Osterwalder

11 OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves BERNARDA, Greg; SMITH, Alan. Disefiando la propuesta de valor. 1ra ed.
Barcelona, 2015. ISBN 978-84-234-1951-7.
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Figura 3. Mapa de Valor de la tienda
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Como se puede apreciar en la figura 3, se identific6 el segmento de clientes de la

tienda de descuento para dar desarrollo a lo mas importante para la empresa que

es la propuesta de valor generando alegrias y aliviando frustraciones.

La propuesta de valor se desarrolla en base al cliente dando una forma diferente de

mercar, realmente buena calidad y precios bajos, interaccién con el cliente, facilidad

de eleccién y mejores espacios, procesos agiles de compra y lo mas importante

ofreciendo experiencias positivas al comprar nuestros productos.

3.1.3. Modelo de negocios de la tienda. Con el fin de dar un mejor servicio y

direccionar la empresa hacia el segmento de clientes a los que va dirigido la tienda

de descuento y teniendo en cuenta variables importantes para la realizacion de esta

se utilizo el modelo de negocios CANVAS representado en la figura 4.
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Figura 4. Modelo CANVAS de Toldo
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En el modelo de negocio de la Toldo se puede apreciar mediante la utilizacion de la
herramienta CANVAS de Osterwalder y Pigner, donde por medio de los nueve
elementos se presenta un modelo solido ya que se centré en el cliente y en la
propuesta de valor como se aprecié en las figuras 1 y 3, siendo la base para el

montaje y realizacion de la tienda de descuento TOLDO.

3.2. INVESTIGACION DE MERCADO

Luego de haber identificado el segmento de clientes, siendo estas las familias de
Bucaramanga de estratos 3, 4, 5y 6; con el fin de llegar de forma clara y concreta
a cada uno de ellos, se realiz6 una investigacion de mercados a través de encuestas

utilizando la herramienta de google formularios.
La investigacion de mercados del plan de negocios se utiliza como una herramienta

para conocer las necesidades del segmento de clientes y como satisfacer cada una

de ellas.
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3.2.1. Tamafio del Mercado. Con base en fuentes de informacién confiables, se
identifica cuantos posibles clientes puede tener la empresa, estableciendo el

segmento de mercado para la tienda de descuento TOLDO.

Segmento de mercado

Estrato

Poblacién

Tabla 1. Dinamica poblacional por estratos socioeconémicos, Bucaramanga afio 201112

% Participacion NUumero de

% Participacion

de Poblacion hogares de Hogares
Estrato 2 88.025 17.24% 31.053 20.70%
Estrato 3 141.138 27.65% 38.704 25.80%
Estrato 4 165.852 32.49% 48.154 32.10%
Estrato 5 19.401 3.80% 4.800 3.20%
Estrato 6 36.078 7.07% 8.401 5.60%
Total 510.512 100.00% 150.014 100.00%

Fuente: Alcaldia Municipal de Bucaramanga — Secretaria de Planeacién

El nimero de personas pertenecientes a los estratos 3, 4, 5 y 6 aproximadamente
es de 362.469, siendo 100.059 familias de la ciudad de Bucaramanga; siendo los

clientes potenciales las 100.059 familias.

Caracteristicas del segmento de mercado
e Familias de estrato 3,4,5y 6.
e Personas que realmente deseen un buen servicio a la hora de mercar.
e Personas que quieran ganar dinero al momento de mercar.
e Personas que quieran productos de buena calidad y bajos precios.
e Personas que quieran Productos innovadores.

e Personas que quieran calidez humana.

12 Dinamica poblacional por estratos socioeconémicos [en linea]. Bucaramanga: Observatorio municipal del habitat y la
vivienda de Bucaramanga, 2014. [Consulta 30 de Agosto de 2016]. Disponible en: www.invisbu.gov.co/observatorio/eje-
transversal/desarrollo-urbano-y-rural/poblacion/item/143-dinamica-poblacional-por-estratos-socioeconomicos
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e Personas que quieran una nueva experiencia a la hora de mercar.

3.2.2. Consumo aparente. EI ndmero de clientes potenciales es de 100.059
familias, haciendo una estimacion de $400.000 en cada visita mensual cada una,

tenemos un consumo mensual aparente de $40.023.600.000.

3.2.3. Demanda potencial. La tienda de descuento Toldo tendra su ubicacion en
el barrio Sotomayor por correspondiente su demanda potencial a corto plazo sera

atender a este barrio y sus alrededores.

A mediano plazo la meta es llegar a atender a las familias de la comuna 12
pertenecientes a los barrios Cabecera del llano, Sotomayor, Antiguo Campestre,
Bolarqui, Mercedes, Puerta del sol, Conucos, El Jardin, Pan de Azucar, Los Cedros,

Terrazas y la Floresta.

A largo plazo es tener consolidada la empresa reconocida atendiendo las familias

de Bucaramanga con un 10% del mercado potencial.

3.2.4. Participaciéon de la competencia en el mercado. La participacion de la
competencia en el mercado es de suma importancia al momento de iniciar una
empresa, al tener en cuenta la competencia que existe se puede re direccionar y
atender las falencias que el mercado a desconocido del cliente, como ofrecer un

mejor servicio, cambios en el aspecto locativo, calidez humana, entre otras.

Actualmente en la ciudad de Bucaramanga existen diferentes cadenas de
supermercado como lo es Jumbo y Exito, trayendo consigo esta Gltima con un
formato llamado Exito Express; adicional se encuentran supermercados como Mega

Redil, Mas x Menos, Oxxo y diferentes establecimientos de barrio.
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La empresa que dio sus inicios al comienzo del afio 2016, abarcando gran parte del
mercado con un formato parecido al implementar en Toldo que es Justo y Bueno,
dicha tienda de descuento ofrece sus productos de una forma diferente a los

propuestos en la siguiente investigacion.

Bucaramanga es una de las ciudades con visperas de crecimiento tanto como
econdémico como poblacional, para ello cada establecimiento comercial que ofrezca
productos de la canasta familiar entraria a ser parte importante para el desarrollo de

la ciudad, existiendo clientes para cada uno de ellos.

Toldo entra a ofrecer un servicio disruptivo a los propuestos por los anteriores
establecimientos, dando prioridad al cliente siempre y consolidandose por el
eslogan “El cliente es primero”, direccionando todo para que este se sienta

satisfecho siempre.

3.2.5. Encuesta tipo. Al mercado potencial se evalla a través de encuestas con
el fin de obtener valiosa informacién para la creacion de la empresa. El disefio del

cuestionario se encuentra en el anexo A.

Aplicacion de encuesta

Luego de disefiar la encuesta se aplica a tres personas expertas en el tema, para
tomar sus consideraciones al respecto como, detectar preguntas mal redactadas o
confusas, ademas revisar las respuestas para saber si la informacion a recolectar

es relevante para el estudio.
En los items anteriores se definié cada uno de los elementos de la propuesta de

valor, siendo esta una hipétesis que requiere ser validada con el mercado potencial

y evolucionarlo con la retroalimentacion obtenida.
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Para la definiciébn del marco muestral tal y como define el profesor del MBA Javier
Fernando Rubiano Espinosa en:

www.inbrain.co

www.estrategasenmercadeo.com/cgi-sys/suspendedpage.cgi

www.academia.edu, se tomara una poblacién infinita xxx que son los clientes

potenciales.

FICHA TECNICA

e Persona natural o juridica que la realizé: Luis Ricardo Camargo Alvarez

e Persona natural o juridica que lo aval6: José Antonio Cardenas Fontecha

e Tipo de la muestra: Muestreo aleatorio simple, via web, formulario de Google,
preguntas de seleccion mdultiple, casillas de verificacion, respuesta corta y
parrafo. El marco muestral utilizado fue datos de la secretaria de planeaciéon de
Bucaramanga por estratos socioecondmico del afio 2011.

e Grupo objetivo: Familias de Bucaramanga de estratos 3, 4,5y 6.

e Tamafo de la muestra: 385 encuestas ponderadas.

e Tema o temas a los que se refiere: El objetivo de la encuesta fue consultar a
una muestra de Bumangueses con relacion a las costumbres de compra de cada
familia.

e Técnica de recolecciéon de datos: Encuestas via web mediante las
herramientas de formularios de Google.

e Preguntas concretas que se formularon: Ver Anexo A.

e Fechaderealizacion campo: Del 5 al 30 de septiembre de 2016.

e Margen de error observado: +/- 5%, con 95% de confiabilidad, una varianza
muestral del 25% y un Z de 1.96.

e Area/ Cubrimiento: La muestra se realiz6 en Bucaramanga Santander.
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3.2.6. Resultados Obtenidos y conclusiones del estudio realizado. Esta
encuesta fue enviada a través de redes sociales como Facebook y WhatsApp a

diferentes grupos de interés.

Tabulacion e interpretacion de la informacién que obtuvo la tienda de descuento en
el estudio de mercado.

1. En que rango de edad se encuentra (325 respuestas)

@® 132320 afios
® 21a35aios
@ 36 a50afios
@ Mas de 51 aiios

La gran parte de personas que respondieron la encuesta se encuentran entre los 21
a los 50 afos teniendo un 89,9%, siendo las generaciones de los Millennials y X que
colaboraron muy amablemente de colaborar con la investigacién, ademas de ello
es de suma importancia ya que en este segmento de edades se encuentran los

clientes potenciales para la tienda de descuento.

2. Genero (385 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
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En el momento de responder la encuesta tuvo gran acogida el género femenino,

quienes se mostraron dispuestas para la colaboracion del estudio.

3. Ocupacion (385 respuestas)

f 15%
Ingeniero SN S6

Independiente % a4

i 52%
Estudiante . e — 202

Empresario ﬂ% 15

16%
Empleado pSmm— 61

2%
Ama de casa B ;
0 50 100 150 200 250

La ocupacién preponderante es estudiante con un 52% de la muestra, ayudando a
responder la encuesta dando grandes aportes para la realizacion y terminacion del
estudio, no obstante, los empleados, ingenieros, independientes, empleados vy

amas de casa también colaboraron con dicho estudio.

4. Incluyéndose usted ;Cuantos miembros componen su familia?

{385 respuestas)

® Dos
® Tres
@ Cuatro
@® Cinco
@ Otro
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En la composicion de las familias se puede apreciar que son entre cuatro y cinco
siendo estas las de mayor ponderacion en el estudio, ademas de ello el 7% de otros
la componen seis personas la mayoria y unos de siete ademas de ello pocas veces
se presenta que la persona vive sola, dando estos datos optimistas para una

apreciacion de la cantidad de personas compraria los productos para su hogar.

5. ;Quién realiza las compras en su hogar? (225 respuestas)

@ Padre
@ Madre
@ Hijos
@ Ctro

En un gran porcentaje se aprecia que la persona quien realiza las compras en el
hogar es la madre, donde se debe que enfocar el mercadeo a capturar a estas
personas, adicional a ello el padre también es una parte fundamental en estas
compras. En un 18,7% encontramos otros, siendo estos los abuelos, la pareja;
también la persona que vive sola realiza las compras para ella, teniendo en la tienda

de descuento una gran apreciacion para etas personas.

6. (Usualmente en donde hace mercado? (zas respuestas)

@® Cabecera

@® Provenza

@ San Francisco
@® Real de Minas
@ Sotomayor

@ San Alonso
@® Otro
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La mayoria de las personas realizan sus compras en San Francisco y Cabecera con
un porcentaje de 26,8% y 24,7% respectivamente aportando un sitio para el montaje
de la tienda de descuento, ademas con un 31,7% siendo este otros se encontrd
diferentes sitios como los municipios de Floridablanca, Piedecuesta y Giron,
adicionales barrios como Cafiaveral, plaza satélite, mejoras publicas, La Aurora,
Niza, lagos, Antonia santos y sitios como el centro de Bucaramanga, Ruitoque.

Los resultados anteriores se pueden apreciar que las personas prefieren comprar
cerca a sus hogares de residencia los productos, pero si se les da una forma
diferente de realizar sus compras cotidianas como lo es los productos de la canasta

familiar se desplazan como se puede apreciar hacia San Francisco y Cabecera.

7. ¢ A qué lugar acude para adquirir sus viveres? (a5 respuesias)

@ Supermercado
® Mercado (Plaza de mercado)
Bodega

@ Tiendas (Tiendas de barrio o Tiendas
de grandes superficies)

@ Otro

La mayor parte de las personas realizan sus compras en supermercados haciendo
la en volumen para lograr un ahorro para no comprar en las tiendas de barrio ya que

para nadie es un secreto que se encuentran precios elevados.
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8. ¢Esta satisfecho de comprar en el lugar mencionado en la pregunta
anterior?

{280 respuestias)

® sSi
@® No

@ Parcialmente

Aunque mas del 50% este satisfecho en donde realiza sus compras, hay una parte
también notable que lo esta parcialmente, quiza porque se encuentre a la espera de

algo nuevo, diferente que de verdad llene sus expectativas.

9. Segun su respuesta anterior favor escribir el por que (325 respuestas)

Productos de Calidad wek0% 38
Productos de baja calidad m3%mm 10
Precios Altos 4% 92
Mala Atencién w24 ¢
Interminables Colas w2 7
Incomodidad Locativa e 16
Falta de Productos mek3%
Encuentro lo que necesito  mkédZ 55
Economia |mkb% 63
Comodidad  mS%mm
Cercania mble— >
Buena Atencion e 15

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

50

Como se pudo apreciar en la pregunta anterior hay una gran parte parcialmente
satisfecha y por medio de estas respuestas se puede apreciar que los precios altos,
la falta de productos, incomodidad locativa, interminables colas, la mala atencion,
productos de baja calidad son lo que hacen que las personas no se encuentren

satisfechas al momento de realizar sus compras.
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10. De la siguiente lista seleccione ;Qué es lo que mas busca a la hora de
mercar? (Mdltiple Respuesta)

(385 respuestas)

Precios Bajos 304 (79 %)

Buena Atenc...
Productos d... 311 (80,8 %)
Comodidad 111 (28,8 %)

Limpieza

Variedad 205 (53,2 %)
Zona de par... 100 (26 %)

0 50 100 150 200 250 300

Se puede apreciar que lo que la gente busca a la hora de mercar son productos de
buena calidad a bajos precios y una buena atencién con comodidad y limpieza
sintiéndose que realmente el cliente es importante para la empresa, que es son los
pilares fundamentales de la tienda de descuento.

11. ¢Cuanto invierte mensualmente en la compra de los productos para su
hogar?

(385 respuestas)

@ WMenos de $100.000

@ Entre $100.000 a $200.000
@ Entre $200.000 a $300.000
@ Entre $300.000 a $400.000
@ Entre $400.000 a $500.000

S| @ s de $500.000
21,8%

Con los datos anteriores y aplicando el analisis estadistico se obtiene:

18,4% 182%

Tabla 2. Analisis estadistico del volumen de compras

Media aritmética 402,90 $402,900
Desviacion estandar 214,10 | $214,100
Coeficiente de variacion 0,5313 53,14%

Fuente: Tabla C. (ver anexo B)
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De acuerdo con los valores anteriores se concluye un volumen de compras

promedio de $402.900 por hogar en forma mensual.

12. ;Le gustaria ganar dinero al realizar sus compras? (325 respuestas)

® Si
@ No

Una parte de la propuesta de valor de la tienda de descuento es hacer un programa
de Prosumidor, en el cual se cambia por completo el mecanismo de compra de las
personas donde ganan dinero al realizar sus compras cotidianas de la canasta

familiar, donde se premia su fidelidad y su compromiso TOLDO.

13. ¢Le gustaria poder adquirir los productos de consumo masivo con alta

®Si
® No

La propuesta de valor importante en la tienda de descuento es dar productos de
consumo masivo con una calidad real y un bajo costo, debido a que los
consumidores actualmente reciben productos de baja calidad o con publicidad
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engafiosa de precios bajos. Con los resultados se puede evidenciar que las
personas realmente comprarian estos productos de alta calidad sin subir los costos,

teniendo una aceptacion favorable a este sistema de venta.

14. Si su respuesta anterior es afirmativa o negativa favor escribir el por que

Joa MespUestas

Productos de Calidad para duracion de los | 7%

productos i 28
Es eficiente comprar calidad a bajo costo 39%
NCKCHCICICICICICICICICICICICIImm - 149
Ahorrar para suplir otras nesecidades |, 54% :
LRI R - 208
0 50 100 150 200 250

Es notorio que las personas les gustaria ahorrar dinero ya sea para poder llevar mas
cantidad en los productos o para comprar otras cosas que son necesarias para su
dia a dia, pero en los diferentes argumentos que plantea cada persona encuesta
deja relucir el descontento por las falsas promociones que les ofrece el mercado
actualmente y la mala calidad de los productos, donde deben que comprar

productos de mala calidad para poder asi suplir con sus necesidades.
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15. jLe gustaria se creara un supermercado con precios bajos, buena calidad
y una excelente atencién en Bucaramanga?

(385 respuestas)

@ Si
@ No

El 98,4% de las personas estan cansadas de los mismos Supermercados que
ofrecen las mismas engafiosas promociones, productos de bajos precios, pero de
mala calidad y una mala atencién, ya que cuando encuentran alguno de estos
factores no estan los otros, donde realmente no hay una tienda de descuento que

piense en sus clientes con una excelente atencién, ya que el cliente es primero.

16. De la siguiente lista seleccione ;Qué tipo de servicios le gustaria tener al
momento de mercar? (Mdltiple Respuesta)

(385 respuestas)

358 (93 %)
317 (82,3 %)

Productos d._..
Productos a...
Marcas Blan_..

Excelente At 234 (60,8 %)
Productos In... 174 (45,2 %)

Calidez Hu_ . 157 (40,8 %)

MNueva Expe... 122 (317 %)

Recomenda... 48 (12,5 %)

Facilidad de...

153 (39,7 %)
0 50 100 150 200 250 300 350

Las personas les gustaria poder adquirir productos de buena calidad, precios bajos

y sobre todo una excelente atencion ratificando la propuesta de valor que TOLDO

tiene para sus clientes.
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17. ;En qué lugar le gustaria que se ubique? (285 respuesias)

90
80
70
60
50
40
30
20
10

Barrio la universidad -§

Cabecera

o

X

Cacique 8L
Campo Hermoso .-.%
[=)

8%

Cafiaveral

Centro _t\g
(=)

Diamante 2 r|§

El Prado |§

Floridablanca -.\‘:8

Giron

Lagos g §

Piedecuesta r|§
Plaza Guarin '§

Plaza Satelite t.oH\o

19)]
=

Real de minas -$
(=)

Provenza

23%

1
12%

San Alonso
San Francisco
Sotomayor

Para la localizacion de la tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga se

encuentran 19 puntos diferentes de la ciudad luego de desarrollar la encuesta,

debido a la acogida que tuvo por parte de los encuestados, predominando la

comuna 12 que en representacion de esta se encuentran los barrios Cabecera y

Sotomayor, teniendo este Ultimo un mayor porcentaje.

18. {Ha utilizado marcas blancas?, siendo estas las marcas del distribuidor o

marca privada

(385 respusstas)
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La gran parte de personas si ha consumido alguna vez marcas blancas, pero el otro

porcentaje no lo hace por que desconoce la calidad del producto.

Por qué medio le gustaria conocer mas sobre TOLDO (225 respuestas

@ E-mail

@ Redes Sociales
@ Prensa

@® Radio

@ Television

@ Otro

Es notorio que las redes sociales son el medio de comunicacion mas usado
actualmente pero ademas salieron otros medios como publicidad en la ciudad y
folletos. Las personas encuestadas dieron como sugerencia no gastar dinero en
publicidad sino manejar el voz a voz siendo este el econémico del mercado y

siempre dando excelente atencién a cada cliente.
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1. DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DE LA TIENDA
El tamafio 6ptimo de la tienda debe ser el que cumpla con las condiciones de
satisfacer la demanda que se pretende cubrir, para esto es necesario analizar los

siguientes factores:

4.1.1. Mercado potencial. La poblacién actual pertenecientes a la comuna doce
de Bucaramanga es de 33.404 habitantes® teniendo un estimado de tres personas
por familia, con un total de 11.135 familias, haciendo un estimado de disponibilidad
del 40% del mercado siendo un total de 4.454 familias disponibles para la venta de
los productos que ofrecerd la tienda de descuento Toldo.

4.1.2. Tamafo 6ptimo de la tienda. De acuerdo con las cifras anteriores, el
tamafio de mercado que se pretende cubrir es el 15% del nimero de familias
disponibles del mercado, que corresponde a una cifra aproximada de 668 hogares
0 de $267.200.000 mensuales.

El area necesaria para poder funcionar de la manera mas adecuada y teniendo en
cuenta la disponibilidad de locales comerciales en Bucaramanga se calcula en 300

a 350m?2.

El calculo de los dos factores anteriores se estima en el anexo C.

13 ; Como esta distribuida en cifras Bucaramanga? [en linea]. Bucaramanga: Vanguardia liberal, 2012. [Consulta 10 de
enero 2017]. Disponible en: www.vanguardia.com/santander/bucaramanga/infografia-170668-como-esta-distribuida-en-
cifras-bucaramanga
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4.2. CARACTERISTICAS TECNOLOGICAS

Al determinar las caracteristicas tecnoldgicas hace posible asegurarse del tipo de
tecnologia que se requiere para el desarrollo del proyecto, ademas se debe tener
en cuenta todas las alternativas de tecnologia en el momento de la seleccion o de
un cambio a considerar en un futuro, ya sea para cambio de la forma como se realiza

el proceso o convertir esos procesos a unas escalas de produccion mas elevados.

Para la parte locativa la tecnologia que se requiere en Toldo son refrigerador para
el manejo de los productos que lo requieren como la parte de lacteos y carnes,
ademas de cdmaras de seguridad, maquinas registradoras, lector de codigos,
computadores, tablets en diferentes puntos para pedir su turno y un software para

llevar a cabo todas las operaciones.

4.3. UBICACION DE LA TIENDA DE DESCUENTO

Como primera instancia, se opta por el alquiler o arrendamiento de un local
comercial, el cual se hara la respectiva adecuacion para el montaje y desarrollo de
la tienda de descuento Toldo la cual cumpla con las expectativas de los clientes. A
partir de esta idea, se tuvieron en cuenta varias opciones de localizacién para llevar

a cabo dicho negocio.

4.3.1. Macro — localizacion. Para realizar la macro — localizacion de la tienda de
descuento es importante tener en cuenta el aporte que nos presenta las encuestas,
donde la comuna 12 llamada Cabecera del llano es una de las que predomina entre

las otras.

La comuna 12 de Bucaramanga es el sector que esta comprendido por los estratos
3, 4, 5y 6, encontrandose con diversidad de estratificacion social y cuenta con un
transito contrastante de personas, siendo un sector llamativo para el montaje y

realizacion de la tienda de descuento Toldo.
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Figura 5. Estratificacidon por barrios Bucaramanga
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Fuente: Plan de ordenamiento territorial Bucaramanga

4.3.2. Micro - localizacion. Para la micro - localizacion de la tienda de descuento
se tuvieron en cuenta aspectos dentro de los cuales estan, la disponibilidad de
locales comerciales y los m? de esta, ya que se debe tener un minimo de 250 m?
para el montaje de este, adicional a ello que el sitio debe tener aprobado el uso de

suelos para la implementaciéon de un supermercado.

Tabla 3. Opciones de localizacion

Sotomayor 570 m? $4.500.000
Cabecera 313 m? $12.000.000
Bolarqui 200 m? $4.500.000
Antiguo Campestre 180 m? $4.600.000
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En la tabla 3 se puede apreciar los diferentes locales comerciales encontrados con
algunas de las caracteristicas requeridas, dando como resultado la localizacion en
el numeral 1 siendo este el barrio Sotomayor, ya que este cuenta con trafico de
gente, es una casa de dos pisos y el primer piso cuenta con 300 m? y el segundo
piso con 270 m?, siendo aprovechado este Ultimo como bodega para el stock
pequeiio de productos y de 80 m?en el exterior para zona de parqueo, ademas
cuenta con un precio asequible debido a que el arrendatario es conocido y esta

bastante interesado en la realizacion del proyecto.

4.4. DISENO Y DISTRIBUCION DE LA TIENDA DE DESCUENTO

En la figura 6 se puede observar el layout de la tienda de descuento Toldo donde
se encuentra dividido por las tres zonas de productos estando la zona caliente los
productos de primera necesidad y en la zona fria los productos de poca rotacion,
siendo esta una empresa transparente para sus clientes, en donde se pone en
primer lugar al cliente, facilitandole el acceso a los productos que el viene a buscar

y no tanto que la tienda esta interesada en vender.
El layout busca la satisfaccion del cliente en primer lugar y que no se sienta

“obligado” a recorrer areas que no le interesan, estard mas conforme y, por ende,

“cliente satisfecho”, cliente que “consume mas”.
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Figura 6. Layout Tienda de descuento Toldo
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En la figura 7 se aprecia el disefio y distribucion de la tienda de descuento para el
aprovechamiento éptimo de la parte locativa y ademas la asignacion para cada uno
de los productos, ya que se hard una reparticion diferente a los demas
supermercados porque este tendra los productos de mayor rotacién a la entrada
para que el cliente pueda entrar y adquirirlos facilmente sin poner ninguna dificultad

a la hora de realizar sus compras.

Figura 7. Disefio y distribucion de la tienda de descuento Toldo
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4.5. EQUIPO E INSTALACIONES
El balance de equipos requeridos para llevar a cabo la prestacién del servicio en

Toldo se presenta en la tabla 4 y en la tabla 5 se presenta la dotacion de oficina.

Tabla 4. Equipos y herramientas

VALOR

EQUIPOS Y HERRAMIENTAS CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Escaner (lector de cddigos de barras) 3 800.000 2.400.000
Caja registradora 3 800.000 2.400.000
Nevera Refrigeradora (4m largo x 2m alto) 1 9.000.000 9.000.000
Nevera Pequefia (1m largo x 2m alto) 1 4.000.000 4.000.000
Nevera congelante (4m largo x 2m alto) 1 12.000.000 12.000.000
Puesto de pago 3 1.500.000 4.500.000
Estanterias 7 2.500.000 17.500.000
Carrito para mercar mediano 7 110.000 770.000
Carrito para mercar pequefio 4 70.000 280.000
Tablet 3 500.000 1.500.000
Juego de 1 mesa y 4 sillas en madera 3 600.000 1.800.000
Canastillas 10 20.000 200.000
Juego de muebles 1 400.000 400.000
Sistema de audio 1 500.000 500.000
Sistema de circuito cerrado de seguridad 1 1.400.000 1.400.000
TOTAL 58.650.000

Tabla 5. Dotacién de oficina

p VALOR
DOTACION DE OFICINA CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Computador para oficina 1 1.700.000 1.700.000
Escritorio de oficina 1 400.000 400.000
TOTAL 2.100.000

Los servicios que Toldo requiere para atender a sus clientes son: acceso a internet,
energia eléctrica, agua potable (todos los anteriores con pago mensual).
Las instalaciones necesarias son conexiones eléctricas para las neveras, las cajas

registradoras, las instalaciones de los tablets.

Respecto al mantenimiento preventivo de los equipos eléctricos y electrénicos se

haran peridodicamente, primero los mantenimientos de garantia y luego cada afio
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para su Optimo funcionamiento; adicional a ello revisiones en busca de virus al

software.

Ademas, se implementara un sistema ERP (Enterprise Resource Planning o
Planificacion de Recursos Empresariales), esta herramienta resulta de gran utilidad
para la adecuada administracion de la tienda y la sustentacién de un buen servicio
al cliente, permitira el control, seguimiento y flujo continuo de la informacion
pertinente a la operacion de la tienda, tanto en la parte administrativa como

operativa.

Las principales tareas de apoyo realizadas por este sistema son:
e Control, gestion y planeacion de los recursos financieros.
¢ Planeacion de érdenes de compra.
e Aprovisionamiento de productos.
¢ Manejo de inventarios.
e Interaccién con proveedores.
e Proveer servicio al cliente.
e Seguimiento de ordenes (compra, devoluciones, reintegros, etc.)
e Manejo de recursos humanos, gestibn de costos de distribucion y

manufactura.

Estos sistemas ERP permiten la creacion de perfiles de acceso, en los cuales se
otorga y restringen permisos de acuerdo a la dependencia en la que cada persona

se encuentra y su relacion con la operacion.

Obras fisicas requeridas

Alquilar un local y adecuarlo en vez de adquirir uno, a continuacion, se presentan
algunas cifras basadas en cotizaciones hechas para la adecuacién o remodelacion

de un local de aproximadamente unos 300 metros cuadrados.
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Necesitando remodelar 300 metros cuadrados de piso y 1500 metros cuadrados de

paredes para pintar.

De acuerdo a las cifras cotizadas estos serian los costos:

e Un galon de pintura vale aproximadamente $70.000 incluyendo la mano de obra,
y rinde aproximadamente 30 metros cuadrado por galon. Como se requiere pintar
1.500 metros cuadrados se necesitaran 50 galones con un costo total de
$3.500.000.

e EIl metro cuadrado de baldosas para remodelar el piso vale aproximadamente
$30.000 por metro cuadrado. Se van a remodelar 300 metros cuadrados, la
inversion sera de $9.000.000.

e Para mejorar la parte administrativa dentro de la tienda, es decir remodelar una
oficina de aproximadamente 30 metros cuadrados se requieren aproximadamente
$1.000.000.

e La remodelacion y adecuacion exterior de la fachada y zonas comunes tiene un
costo de $6.000.000.

¢ Remodelacién de la ventaneria y las puertas podrian tener un costo aproximado

de $5.000.000 dependiendo del tipo de ventaneria y puertas que se escojan.

Tabla 6. Adecuaciones locativas

Proceso Costo
Pintura paredes interiores $3.500.000
Remodelacion baldosas $9.000.000
Remodelacion oficina $1.000.000
Adecuacion parte exterior $6.000.000
Ventanearia y puertas $5.000.000
TOTAL $24.500.000

4.6. CAPACIDAD INSTALADA
La tienda de descuento cuenta con una capacidad de montaje de 300 m? en el
primer piso teniendo 15 m? de frente y 20 m? de fondo, ademas con 80 m 2

aproximadamente de zona de parqueo para la comoda atencion de sus clientes y
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en el segundo piso con 270 m? para la realizacién de bodegaje de los productos, asi
se reintegran de nuevo la cantidad de productos antes de que haga falta en el stock,
ademas contando en el segundo piso con una oficina administrativa para el gerente
de la tienda; la zona de parqueo para los automoviles de los clientes servira también

para el descargue de los productos.
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5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

5.1. TIENDA DE DESCUENTO CON SENTIDO
Nunca he pensado en crear por la reputacion y el honor. Lo que tengo en el

corazoén tiene que salir y esa es la razon por la que compongo.

Ludwig van Beethoven

Al emprender un negocio primero se debe que tener un sentido como el de mejorar
la calidad de vida de las personas, mejorar la calidad de vida, entre otras, quitando
de en medio el dinero, ya que al tener un objetivo como estos sera una gran ventaja
a medida que se avanza por la dura competencia que presenta actualmente y asi

perdurar en el mercado.

5.1.1. Marcar Ideal. Elideal que tiene Toldo ante la sociedad, no esta enmarcado
con el dinero, el prestigio, el poder que se llegase a ganar con la realizaciéon de la
empresa, sino el crear algo con sentido, siendo esta la motivacibn mas poderosa

gue existe.

El sentido de Toldo estd enmarcado en tres grandes cuestionamientos que se van
a realizar en la empresa que son:

- Hacer el Mundo un lugar mejor: Exponer a nuestros clientes una forma

diferente de mercar, buscando siempre su satisfaccion; ya que clientes
felices, hogares felices.
- Mejorar la Calidad de Vida: Los clientes tendran la opcion de pertenecer a

ser prosumidor, ademas de ello recibir a las personas que visiten Toldo con

calidez humana, dando productos de buena calidad a bajos precios.

- Correqir_un_ Error: EI corregir los grandes errores que cometen los
supermercados actualmente engafiando a los clientes con publicidades

falsas y productos de mala calidad.
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5.1.2. Mantra. En el momento de crear la tienda se busca dar un sentido diferente
al que el mercado puede ofrecer, no con declaraciones de intenciones de que se
quiere o no hacer, ni tampoco un eslogan empresarial. Un mantra es la biusqueda
de una frase que al escucharla irradie alegria y de la luz que se necesita para llegar

al éxito; es realmente para ello que se crea un mantra empresarial.

La palabra Mantra podria definirse como:
Una formula verbal sagrada que se repite en la oracion, la meditaciéon o el
encantamiento, como por ejemplo la innovacion a un Dios, un hechizo o una silaba

o fragmento de una escritura que contengan poderes misticos4.

El mantra de la tienda es: “HACER FELIZ A NUESTROS CLIENTES”.

5.2. MARKETING CENTRADO EN VALORES

Para Philip Kotler!®, el Marketing tal como lo conocemos esta acabado y tiene que
evolucionar a algo mucho mas acorde con nuestro tiempo, en que la inmediatez de
la informacién y la segmentacién total han cambiado completamente nuestros

hébitos de consumo.

Los 10 principios del nuevo Marketing insignias para Toldo son:
1. Reconocer que el poder, ahora lo tiene el consumidor: conectando y colaborando
a nuestros clientes ofreciéndole experiencias satisfactorias en el momento de

realizar sus compras, para asi tener una relacion a largo plazo.

2. Desarrollar la oferta apuntando directamente solo al publico objetivo: ofreciendo
los productos para el cliente con excelente calidad y a un precio justo, quitando las

promociones engafiosas que nos da el mercado.

14 Traducido de The American Heritage Dictionary of the English Language, 42 ed., s.v. mantra

15 El nuevo marketing 3.0- visto por Kotler a través de sus 10 principios [en linea]. Mexico: dre-learning. [Consulta: 20 de
diciembre 2016]. Disponible en: www.datateca.unad.edu.co/contenidos/100504/100504-2014-
Intersemestral/10principios_nuevod_kotler.pdf
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3. Disefar las estrategias de marketing desde el punto de vista del cliente: teniendo
al cliente primero desarrollando estrategias de marketing que realmente estén
pensadas para el cliente y no para la organizacion y el mensaje que Toldo quiere

transmitir es “hacemos clientes satisfechos”.

4. Focalizarse en como se distribuye/entrega el producto, no en el producto en si:
Para que el cliente pueda adquirir los productos de Toldo se haran por diferentes
medios ya sea pedir su mercado por la aplicacion para enviarlo a domicilio o que el
cliente pase a recogerlo acortando el tiempo que el cliente necesita para hacer su
mercado, no obstante, dentro de la tienda existen dispositivos para que él no tenga

gue hacer filas, ofreciendo a su vez una agradable estancia dentro de ella.

5. Acudir al cliente para crear conjuntamente mas valor el rol de la empresa ha
cambiado: a medida que se vayan cambiando las cosas en la tienda, se pedira
consejos a nuestros clientes para construir una organizacion en conjunto con las

personas mas importantes para nosotros que son los clientes.

6. Utilizar nuevas formas de alcanzar al cliente con nuestros mensajes: dejar de
molestar al cliente con mensajes publicitarios ya sea por internet o por television,
utilizando la mejor publicidad que existe que es el voz a voz y adicional también se
hara por redes sociales, pero siendo esta divertida y amena transmitiendo el

mensaje claro y conciso.

7. Desarrollar métricas y analizar el ROl (Retorno de la inversion): es muy
importante disponer de un cuadro de mandos que ofrezca una vision exacta de
como estan evolucionando cada uno de los factores que intervienen en el proceso

de ventas. Las métricas son?6:

16 |bid., p. 51.
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e Acercadel producto:
- Mejoras en la calidad: medir cuantas mejoras se han implementado en
nuestros productos
- Porcentaje de ventas de los nuevos productos.
- Beneficio generado por producto.
e Segmentacion de clientes:
- Satisfaccion del cliente
- Precio medio de las ventas a un cliente
Numero de quejas de clientes
e Acercadelos mercados:
- Penetracion de mercado
- Cuota de mercado
- Incremento en ventas

- Beneficios

8. Desarrollar marketing de alta tecnologia: Implementando la automatizacion en

ventas para que los clientes no tengan que hacer filas y sean clientes satisfechos.

9. Focalizarse en crear activos a largo plazo: la tienda estara orientada a conseguir
lealtad de los clientes siendo este el mayor activo que cualquier empresa puede
tener y asi perduran a largo, siendo honestos con nuestra tienda y con nuestros
clientes, ser consciente de nuestro capital intelectual y lo mas importante es crear
una reputacion corporativa; ademas procurar reducir los precios de los productos
para asi premiar al cliente, y como finalidad de todo esto es conseguir y preservar
durante mucho, mucho tiempo a nuestro clientes.

10. Mirar al marketing como un todo, para ganar de nuevo influencia en tu propia
empresa: la intervencion de los clientes, la empresa y la red de colaboradores es
importante para tomar decisiones acerca del marketing que se desarrollara en la

tienda, ya que estas afectaran a estos mismos.
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5.3. INNOVACION EN VALOR

Las compafias estan en constante competencia por el mercado para ganar cada
dia una tajada de la demanda, convirtiéndose en una carrera sangrienta y dando
una competencia desleal para tomar mas participacion, para ello se identifica un
océano azul representado por el contenido desconocido del mercado, creando y
capturando nueva demanda, siendo este un espacio sin competencia en el
mercado, ademas de alinear todo el sistema de las actividades de la empresa con
el propdsito de lograr diferenciacion y bajo costo; forjando un futuro en el cual salgan
ganando los clientes, los empleados y la sociedad; creando un espacio seguro en
el mercado en los cuales la competencia no tenga importancia al aumentar el
tamafo de la demanda, pero en la actualidad los negocios estan en un continuo
cambio y la competencia crece cada dia, este océano azul se convertirte en un
océano rojo llevando a competir unos con otros, para evitar esto, se debe hacer

continuos cambios, para asi aumentar la rentabilidad de la tienda de descuento.

Con el fin de crear o descubrir un océano azul, teniendo innovacion con el valor se
realiza un esquema de cuatro acciones que se denomina matriz ERIC (Eliminar-
Reducir-Incrementar-Crear) creando asi la curva de valor de la tienda de descuento
en el cuadro estratégico. Esta matriz estimula hacer cuatro preguntas para actuar
con respecto a ellas, al fin de crear una nueva curva de valor. Tal como se muestra

en la Figura 8.
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Figura 8. Cuadro Estratégico de TOLDO

s

- Prosumidor

- Experiencia
- Neuromarketing

: - i t
-Precio .Filas -Grandes My : TOLDO - Bolsas de carro
instalaciones — Justo y Bueno - Canalesiedsinhucan
._,___4————"

Figura 9. Matriz ERIC de Toldo

. - Servicio al cliente
- Incomodidad de "~ Calidad

ELIMINAR
INCREMENTAR
- Filas
- Grandes Instalaciones - Servicio al cliente
- Multimarca
CREAR
REDUCIR - Experlencw?l
- Neuromarketing
- Incomodidad de trasporte al - Bolsa de carro
supermercado - Canales de distribuciéon
- Embudo de conversion
- Prosumidor

En las figuras 8 y 9 se puede apreciar el cuadro estratégico de TOLDO y la matriz
ERIC de este, contenido en los cuatro factores (Eliminar, Reducir, Incrementar y
Crear) importantes para dar un valor innovador y asi ofrecer mejores oportunidades

a nuestros clientes.
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La matriz ERIC empieza por definir los precios de los productos a entregar a los
clientes, ofreciendo precios mas bajos que los supermercados convencionales
como éxito express y un poco mas altos que Justo y Bueno, ya que se ofrece un

servicio diferente a los establecimientos nombrados anteriormente.

En el Factor de Eliminar, quito variables constantes que el mercado ofrece y da una

ventaja competitiva como:

¢ Filas, siendo esto tan tedioso y aburridor a la hora de comprar y por lo que
algunas personas ya dejaron de ir a los supermercados prefiriendo realizar sus
compras en las tiendas de barrio.

e Multimarca, no ofreciendo la variedad de marcas que se ofrecen normalmente en
el mercado, a su vez se ofrece una Unica marca, pero con buenos estandares de
calidad, donde el cliente no debe que pagar lo que no consume de los productos
que es la publicidad.

e Grandes Instalaciones, al no ofrecer diversas marcas se reduce el espacio de la
tienda, dando calidez humana y direccionando la empresa a los clientes, ademas

ofreciendo productos de rotacion.

En el factor de Reducir, se reducira la incomodidad de transportarse a la tienda,
haciendo los mercados por medio de la aplicacion donde se dara la opcién de pasar
a recoger los productos o seran enviados a su hogar, a su vez se prestara el servicio
de Uber personalizado donde se haran alianzas con carros que pertenezcan a dicha

empresa garantizando el retorno a su vivienda en comodas condiciones.

En el factor de incrementar se tendran dos variables importantes como lo es el

servicio al cliente y la calidad de los productos.

Y por ultimo el factor de la innovacion es el de Crear donde estan las variables que

el mercado no ha ofrecido al publico, donde se puede manejar un océano azul y es
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el punto diferenciador entre la competencia y nos aleja de esa competencia desleal
gue puede llegar a existir.

Las variables creadas son:

e Experiencia, dando una nueva experiencia a la hora de mercar por medio de la
aplicacion donde podra dentro del mercado ir haciendo sus cuentas en tiempo real,
pedir su turno para acercarse a las cajas a pagar, pedir su mercado teniendo la
opcién de pasar por el o de que se lo enviemos a su casa; ademéas de ofrecer
amplios espacios y zonas de espera y esparcimiento y para los clientes que todavia
no hayan adquirido la aplicacion se contara con tablets dentro de la tienda para

acercarse y pedir su turno antes de que acabe de hacer sus compras.

¢ Neuromarketing, donde toda la tienda estara disefiada para sus clientes dando
un espacio agradable para todos sus sentidos como los colores del establecimiento,
olores que salen de esta, musica agradable para ser amena su instancia alli, entre

otras.

¢ Bolsade carro, ofreciendo un kit de bolsa de carro ecologica para que se le facilite

hacer sus compras en nuestra tienda como se muestra en la figura 10.

e Canales de distribucion, se haran por medio de la aplicacion para que los clientes

realicen sus compras y puedan pasar por ellas o sean llevadas a sus hogares.
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e Prosumidor, la palabra pro-sumidor es una combinaciéon de dos palabras,
productor y consumidor. Los productores hacen dinero. Los consumidores gastan
dinero. Los pro-sumidores hacen dinero mientras lo gastan'’. Estas variables
garantizan innovacién en servicio y rentabilidad para los clientes y hacen parte del
valor compartido que el parque quiere entregar sus clientes.

5.4. PLAN DE MERCADO

5.4.1. Canal de Distribucion. EIl modelo sera distribucion directa, esquema a
través del cual los fabricantes venden su produccion directamente al consumidor
final, por medio de la venta directa, este canal es el mas simple debido a que no
incluye ningun tipo de intermediarios como mayoristas, detallistas, entre otros, que
solo agregan costo a los productos. Toldo solo ser& el intermediario entre estos,
haciendo una busqueda y elecciéon de proveedores con criterios de seleccion para
los productos, buscando productos de calidad para poder ofrecer a sus clientes

siempre lo mejor a precios bajos.

Figura 11. Canal de distribucion Toldo
2 .

5.4.2. Publicidad, servicio ATL y BTL, materiales. Hacer publicidad son las

actividades necesarias para establecer un mensaje claro y conciso al segmento de
mercado ya planteado con anterioridad; donde el objetivo principal es el de crear
impacto sobre el cliente para que adquiera nuestros productos, ofreciendo un

excelente servicio y crear recordacion en cada uno.

17 QUAIN, Bill. EI Poderio de ser Prosumidor. Estados Unidos de América: Intipublishing, 2002. 132 p. ISBN 978-95-897052-
3-0.
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El término ATL y BTL provienen de los afios 1950 y 1960 de la agencia publicitaria

de Procter & Gamble.

ATL: Above The Line o Publicidad sobre la linea. Es la comunicacion masiva y
medible que construye marcas. Unos ejemplos son: television, radio, prensa,

exteriores, internet.

BTL: Below The Line O Publicidad debajo de la linea. Es la comunicacién mas
precisa que permite un acercamiento con el consumidor para modificar o reforzar
su intencion de compra. Unos ejemplos son: Promociones, Relaciones publicas,

mercadotecnia directa, material punto de venta (merchandising)?*®.

La publicidad ATL de la tienda sera destinada a redes sociales que contemplan,

Facebook, Instagram, twitter y google+.

La publicidad BTL se hara por merchandising y mercadotecnia directa

5.4.3. Promocién de Ventas. Las promociones de ventas son las actividades de
vincular al cliente con el producto o servicio para que lo identifique y lo prefiera por
encima de lo que existe en el mercado, para ello se manejaran diferentes

estrategias.

La promocién de venta se contara con el disefio de campafias de expectativa de
apertura del supermercado con un mes de anticipacién que incluya la propuesta de
valor de este canal con la técnica FABS (Features-Caracteristicas, Advantages-
Ventajas, Benefits-Beneficios y Specifications-Especificaciones), de esta forma los
compradores potenciales podran captar realmente sus FABS al adquirir los

productos, dicha campafia se hara a través de medios ATL y ya en el tiempo de

18 DISENO DE ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS I — SEMANA II. Flip Ziolkowski.2015. “en linea”. Disponible en:
www.filipontheroad.com
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arranque de ventas se disefiaran estrategias de promocion por medio de la

aplicacion mévil como tarjeta de puntos prosumidor (ganar al comprar)

Se desarrollara el concepto de marca Santander que junto a actividades de
posicionamiento y conocimiento se pueda llevar a la mayoria de los Bumangueses

y asi generar sentido de pertenencia con los productos de origen del departamento.

5.4.4. Marcas, Logotipo, eslogan y nombre comercial. La marca es lo que
representa al producto como nombre propio para que se caracterice con su signo,
simbolo o disefio, ademés para diferenciar el servicio se presenta el logotipo y un

slogan que son llamativos y elegantes al consumidor.

El nombre de la tienda de descuento TOLDO se eligi6 como simbolo proveniente
de nuestros ancestros donde se hacia mercado de plaza que era todo lo relacionado
con los productos cosechados del campo como, legumbres, hortalizas, etc.
Adicional también se compraba mercado de “Toldo” donde era la compra de los
productos de la canasta familiar como, el arroz, lentejas, aceite, papel higiénico,
entre otros y el eslogan de la tienda es “HACE FELIZ A SUS CLIENTES” que abarca

la finalidad que tiene Toldo, ya que un cliente satisfecho es un cliente feliz.

Figura 12. Logotipo de Toldo

\
HACE FELIZ A SUS CLIENTES -/
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5.4.5. Etiquetay Empaques. El etiquetado y empacado de cada producto lo haré
cada productor, Toldo prestard su colaboracién para generar un empaque
llamativo para el cliente y que cumpla con los estandares de calidad y que cuente
con un etiquetado sencillo para su lectura, ya que los proveedores pueden no

contar con ello.

En los productos llevara el cédigo de barras para su lectura en las cajas de pago y
un codigo QR para su lectura por medio de la aplicacion movil donde los clientes
podran llevar sus cuentas al tiempo que las depositan en su carro de compras y asi

el cliente no se le cobrara méas por ningan producto.

5.4.6. Fijacion y Politicas de precios. La fijaciobn del precio es de suma
importancia, debido a que el precio influye en la percepcion que tiene el consumidor
final sobre el producto o servicio. No olvidando a qué tipo de mercado esta enfocado
el producto, sabiendo que el consumidor busca es calidad, sin importar el precio, 0
si el precio es de las variables de decisibn mas importantes. En muchas ocasiones
una mala fijacion de precio es la responsable de la escasa demanda de un
producto?®.

Teniendo en cuenta que Toldo es una comercializadora y no una productora como
tal, no se encuentra en capacidad de definir los precios de los productos que
ofrecera, pero si esta en la facultad de negociar y seleccionar los productos que
mejor se acomoden a sus necesidades, exigiendo a sus proveedores condiciones
de negociacién que permitan el incremento en el volumen de las ventas buscando

beneficio de las dos partes.

19 ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5
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Como Toldo solo manejara una sola marca por cada producto, dicho producto seré
de calidad y al no ser de una marca reconocida que parte del valor del producto esta

en publicidad, se podra dar los productos a precios bajos.

5.4.7. Acciones 5 P. Las cuatro P es una mezcla de marketing, donde es un
conjunto de herramientas tacticas (Producto, Precio, Plaza y Promocion) que se
deben combinar para llegar y tener la mejor aceptacién del cliente, entregando la
propuesta de valor, la empresa primero debe crear una oferta que satisfaga una
necesidad (Producto). Debe decidir cuanto cobrara por la oferta (Precio) y como la
pondrd a disposicion de los consumidores meta (Plaza). Finalmente, debe
comunicarles a los clientes meta la oferta y persuadirlos de sus méritos

(Promocion)?°,

La ultima P que es la mas importante de todas, las Personas ya que al tener las
cuatro anteriores, con esta Ultima se integran en una sola todas las herramientas

para comunicar y entregar el valor pretendido para los clientes.

Para el desarrollo de la tienda de descuento es de suma importancia llegar a los
clientes elegidos, entregando el valor que se quiere que perciban por lo tanto se

manejaran asi las 5 P:

1. Producto o Servicio: Toldo prestara un servicio Unico que lo diferencia de sus
competidores ya que como se habia explicado con anterioridad, el énfasis va
orientado a la satisfaccion de sus clientes por medio de distintas formas para ello,
como lo es, la aplicacion maovil por la cual el cliente puede hacer sus compras
teniendo dos opciones que es pasar por ellas o enviarlas a domicilio, en la aplicacion
dentro de la tienda podra llevar sus cuentas para tener una mayor exactitud en el

momento de pagar y a su vez pedir su turno para acercarse a la caja sin necesidad

20 KOTLER, Philip. y ARMSTRONG, Gary. Marketing. 14 ed. México: Pearson educacion, 2012. 720 p. ISBN 978-607-32-
1420-9

66



de hacer colas; dentro de la tienda también se dispondran en diferentes partes de
tablets para pedir su turno antes de que acabe de que termine de realizar sus
compras optimizando el tiempo de colas en tiempo de compra, a su vez contara con
una zona de espera y esparcimiento con wifi y servicio de cafeteria para que se

encuentre a gusto antes de que sea llamado a cancelar en caja.

En Toldo se encontrara los productos agrupados en “familias de productos” asi:
e Higiene personal (gel de bafio, desodorante, jabon, entre otras).

e Alimentos de la canasta familiar.

e Utiles de aseo.

e Ranchoy licores

e Comestibles

e Abarrotes (escoba, traperos, entre otras).

e LActeos.

e Carnicos.

2. Precio: Los precios en la tienda tendran un valor agregado debido al alto nivel de
comedidas que se estan brindando a los clientes, pero no se exagera tampoco en
precios, ya que debido a la gran cantidad de clientes que se esperan, se venderan
muchos productos y asi aumentar las ganancias, aunque se tengan pequefios
margenes de utilidad. A su vez se tratara de conseguir descuentos y acuerdos con
los proveedores para disminuir los costos. Toldo tendré los precios intermedios
entre Justo y bueno y las grandes cadenas como Exito express, dando valor
agregado como el ambiente y comodidad a la hora de mercar, calidad y excelente

atencion al cliente.
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Tabla 7. Familia de productos

VALOR COMERCIAL
FAMILIA DE PRODUCTOS MIN MAX
Higiene Personal $ 900 $ 7.600
Utiles de Aseo $ 450 $ 12.300
Rancho y Licores $ 1.550 $ 78.000
Comestibles $ 620 $ 5.800
Abarrotes $ 2.300 $ 4.500
Lacteos $ 500 $ 8.600
Carnicos $ 4.300 $1.200
Bebidas Refrescantes $ 550 $ 4.400
Canasta Familiar $670 $ 23.000

La utilidad en los productos comercializados por Toldo se espera que este en un
rango de 12 al 15 %

3. Plaza: La estrategia principal es el sector, ya que se cuenta con gran afluencia
de personas, debido a ser comercial y viven un alto porcentaje de personas y su
vez se cuenta con barrios aledafos pertenecientes a la comuna 12 “Cabecera del
llano”, ademas de que cuenta con los servicios para que la empresa pueda

desarrollar sus actividades normales.

4. Promocion y/o Publicidad En el momento de la negociacién entre el proveedor y
Toldo, en conjunto con el proveedor se acordaran promociones para dar a conocer
el producto, ademas fidelizar a los clientes y por medio de la aplicacion se podra
hacer llegar la informacion de estos. La publicidad mas efectiva para la tienda sera
el voz a voz, ello supone que, si un cliente ha quedado satisfecho con la compra
realizada, volvera y, ademas, dard a conocer la tienda a sus allegados que
posiblemente también adquieran sus productos alli, ademéas se hara por redes

sociales, pagina web y la aplicacion movil.

5. Personas: Personal idoneo para manejar las cuatro P anteriores siendo

competentes, teniendo habilidades y ofreciendo una buena actitud, donde se
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garantice que el cliente tenga momentos de valor agradables y crear fidelidad ante

la empresa.

Al personal se le capacitard constantemente en atencién al cliente para asi
garantizar el mejor trato para nuestros clientes ya que para el Toldo el cliente es

primero.

5.4.8. Matriz Riesgos, Oportunidades y Acciones. En el momento de crear
empresa se debe tener en cuenta los posibles riesgos y oportunidades y para ello
desarrollar una accion en el momento que se llegase a presentar cualquier
contingencia; en la lista se debe tener en cuenta aspectos como: posibles
reacciones de la competencia en el momento de ingresar la empresa, el entorno
que rodea la empresa, las disposiciones gubernamentales que se llegasen a
presentar, la reaccién social, econdmico y cultural en el momento de incursionar en
el mercado, y todo que se considere que puede afectar en el corto, mediano y largo

plazo.

Mediante la matriz (cuadro 2) se puede ver los diferentes Riesgos y Oportunidades
presentes en la creacion de la tienda de descuento, para ello se toman las acciones

respectivas a realizar y asi garantizar la buena creacién de esta.
Se puede concluir que es importante el ser cuidadoso en el inicio y desarrollo del

proyecto debido a los diferentes obstaculos que se pueden presentar, teniendo

ademas clara las ventajas competitivas para la penetracion en el mercado.
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Cuadro 2. Matriz de riesgos, oportunidades y acciones

Riesgos
1. Que exista un afio dificil para la economia del
pais.
2. Que una empresa copie la idea y ofrezca el
mismo servicio al mercado.
3. Que el producto no tenga éxito.

4. Mal recibimiento en la sociedad.
5. Falta de personal altamente capacitado.

Oportunidades
1. Es innovador
2. Prevalecera los productos del departamento
de Santander.
3. Aplicacion movil para hacer cuentas en
tiempo real dentro de la tienda, realizar las
compras y conocer los precios.
4. Eliminacién de filas por medios electrénicos.

5.Comodos  espacios de espera Yy
esparcimiento para nuestros clientes.

6. Productos a precio bajos y excelente calidad.

7. Atencién al cliente con calidez humana.

Acciones a Realizar
1. Mantener una estrategia constante de
posicionamiento en el mercado
2. Disefar y desarrollar estrategias de redisefio
de valor.
3. Analizar y determinar las fallas con tiempo
para buscar solucion al producto por medio del
proveedor o cambiar de distribuidor.
4. Realizar campafias de interaccion el cliente
con la marca.
5. Mantener un banco de datos de posibles
candidatos a unirse al equipo de Toldo.

Acciones a Realizar

1. Dar a conocer esta ventaja a los clientes.
2. Dar a conocer esta ventaja a través de
promocion a los clientes.
3. Dar a conocer esta ventaja a través de
publicidad en la tienda y ensefiar a los clientes
acerca de la aplicacion movil.
4. Dar a conocer esta ventaja a través de
publicidad e interaccion con el cliente.
5. Dar a conocer esta ventaja a través de
publicidad e interaccion con el cliente.
6. Dar a conocer esta ventaja a través de
publicidad e interaccién con el cliente.
7. Dar a conocer esta ventaja a través de
publicidad e interaccién con el cliente.

5.4.9. Plan de ventas. Nuestra tienda, a corto plazo busca atender a una parte de

las familias de la comuna 12 de Bucaramanga, atendiendo a los clientes con

excelente servicio y a su vez entregandoles productos de buena calidad a un bajo

precio; asi ir creciendo como empresa atendiendo cada dia a mas familias, teniendo

como objetivo el acaparar un porcentaje en la participacion del mercado de

Bucaramanga.

Direccion vy liderazgo

El éxito de todo negocio se centra en la capacidad de direccion y liderazgo de sus

actores internos, nuestra tienda se enmarcara en alcanzar los maximos resultados
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posibles a través de estrategias basadas principalmente en el trabajo en equipo,
buscando en todo momento sinergia organizacional en donde en todos nuestros
empleados se genere compromiso, confianza, complementariedad, coordinaciéon y

comunicacion.

Asi mismo, la direccion implica motivacion; ya que el contar con personal motivado
se alcanzaran niveles 6ptimos de productividad y se lograran cumplir con todos los

objetivos y metas planteadas en el tiempo establecido.

En el contexto de liderazgo, buscaremos acaparar gran parte de clientes que
demandan productos de consumo masivo en Bucaramanga, se estableceran
estrategias para lograr ser lideres en el mercado, lideres en diversidad de

productos, lideres en posicionamiento y principalmente lideres en servicio.

Hay que considerar que, para hacer marketing, nuestra empresa debera:

e Desarrollar el factor pedagdgico: Implica ensefiar y educar a nuestros clientes.
e Desarrollar el factor psicolégico: Involucra entender la conducta de nuestros
consumidores, para poder establecer su requerimiento y dar solucion a sus
necesidades.

e Desarrollar el factor ético moral: Demostrar ante todo transparencia, respeto

en todo momento al cliente.
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6. ESTUDIO DE ORGANIZACION

6.1. PRODUCTOS Y SERVICIOS DE LA TIENDA DE DESCUENTO

La tienda de descuento es un canal de distribucién de productos de la canasta
familiar que se encuentra entre el productor y el consumidor final, los productos que
ofrece al mercado son de excelente calidad a precios bajos, dando un valor adicional
para sus clientes el cual es la atencién al cliente dando un servicio con calidez
humana, adicional a ello poniendo a la disposicion de sus cliente una aplicacion
movil para que cada uno de ellos puedan hacer su mercado desde su casa teniendo
la opcidn de pasar a recogerlo luego que salga de su trabajo o se le enviara a
domicilio, también la aplicacién servird para que puedan hacer las cuentas en

tiempo real con solo pasar los productos por el celular gracias a su codigo QR.

En la tienda se dispondré de tecnologia para la eliminacion de filas donde antes de
que se termine de hacer el mercado se podré solicitar su ficho en el iPad méas
cercano o también por medio de su celular movil en la aplicacion de la tienda y si
termina de realizar sus compras y no ha sido solicitado por las cajeras se tendra
también de una zona de espera y esparcimiento para que su instancia en nuestra

tienda sea comoda y placentera.

En la figura 13 se muestra el diagrama de flujo donde se indican las actividades que
la tienda realizara con la finalidad de brindar un éptimo servicio de comercializacién
en los clientes, donde el cliente tendra dos opciones para la adquisicion de los

productos ya sea por medio de la aplicacién mévil o visitando nuestras instalaciones.
El diagrama se divide en cinco partes (bodegas, proveedores, comercializacion,

consumidor final y las cajas), teniendo cada uno su aporte para el proceso de ventas

de la tienda de descuento Toldo.
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Figura 13. Diagrama de flujo de Toldo
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6.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
“La organizacion en la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal

de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos”2?.

2L ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288p. ISBN 978-607-15-0611-5
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En el organigrama del cuadro 3 se vera que existe una sola gerencia que depende
directamente de la junta directiva, quien asume la responsabilidad total de la
empresa.

Cada uno de los dos departamentos asume una responsabilidad bien definida: el
departamento contable, se encarga de realizar las labores de registro de ingresos y
egresos, entradas y salidas de mercancia, liquidacion de impuestos, liquidacion de
nomina y consolidacion de los diferentes estados financieros; el departamento
administrativo a su vez, se encarga del manejo administrativo y operativo, realiza
las funciones del direccionamiento del personal, desarrollo del plan de mercadeo y
puesta en marcha de estrategias que busquen el crecimiento y consolidacién de la

empresa.

Cuadro 3. Organigrama de Toldo

Junta Directiva

Gerencia General

Almacenista
Mercaderista
Cajero

6.3. FUNCIONES ESPECIFICAS POR PUESTO

Los cargos requeridos para el 6ptimo funcionamiento de la tienda son los siguientes:
e Gerente
e Contador publico

e Cajero
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e Almacenista

e Mercaderista

¢ Vigilante
A este grupo se le brindara una induccion y una capacitacion para que conozcan los
propoésitos misionarios y visionarios que se pretende cumplir; se formulan unos
objetivos para cada cargo y se desarrollan los planteados por la organizacion
buscando el crecimiento de los integrantes, la organizacion y la comunidad en

general que tenga contacto con la empresa.

Ver anexo D: Formatos de descripcion de cargos

6.4. PROVEEDORES Y COMPRAS

Los proveedores para la tienda seran pequefias y medianas empresas dandole
prioridad a las de la region, fortaleciendo asi el departamento; teniendo como
objetivo el construir relaciones gana-gana de largo plazo con los proveedores

locales, que permitan crecer en conjunto.

La busqueda y eleccién de proveedores es de suma importancia para que los
productos ofrecidos al consumidor sean de calidad y sus precios justos, ademas
trabajando en conjunto se puede promover la creacion de ventajas competitivas,
beneficiando especialmente al consumidor, implementando politicas y programas

que permitan una reduccién de costos tanto a proveedores como para la tienda.

El proveedor deberé garantizar que los productos despachados a Toldo cumplan
con las disposiciones sanitarias vigentes aplicadas a cada tipo de producto,
respetando las cadenas de frio (en caso de necesitarlas) y en general cumplan con
los requisitos de calidad e idoneidad exigidos para cada tipo de producto para luego

ponerlo a disposicion del cliente final.
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Las compras y readquisicion de los productos para la tienda, basado en la politica
de compras para surtir las estanterias y no mantener tantos inventarios, realizando
constantemente revisiones del inventario en existencia para determinar las fechas
y las cantidades de compra requeridas. para negociar con los proveedores de la

manera mas adecuada que sea beneficioso para ambas partes.

Para el establecimiento de las condiciones comerciales, quien haya sido escogido
como proveedor, se estableceran de comun acuerdo las condiciones econdmicas

particulares de suministro de bienes.

Estas condiciones podran incluir cualquiera de los siguientes conceptos que podran
ser escogidos por el proveedor y acordados con Toldo, con el fin de estimular la

venta de los productos del proveedor:

a. Aportaciones por exhibicién
Se entienden incluidas en este item, todas aquellas aportaciones que quiera hacer
el proveedor con el fin de incrementar sus ventas por mejor ubicacion de sus

productos dentro de la tienda de descuento Toldo.

Las exhibiciones preferenciales podran ser:

- Cabecera de gondola

- Gondola central

- Chimenea o barriga destacada de un lineal

- Ampliacion de lineal

- Kidder, espacio o estiba promocional

- Exhibicidn en la zona de espera y esparcimiento

- Exhibiciones especiales solicitadas por el proveedor.
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b. Budget Marketing (presupuesto para actividades promocionales)

Dentro de la negociacion con cada proveedor se podra tener igualmente en cuenta
la voluntaria participacion del mismo en los planes de mercadeo de Toldo los cuales
podran estar relacionados con el planning de mercadeo del proveedor presentado
a Toldo a principio de cada afio.

La participacion de los proveedores en las actividades promocionales, sera siempre
voluntaria y debera estar precedida se su expresa autorizacion que se entiende
dada mediante documento firmado por el proveedor en el que establezca las

condiciones y circunstancias de su participacion en eventos promocionales.

6.5. MANEJO DE INVENTARIOS

Como politica interna se manejara muy poco inventario en la bodega del segundo
piso de Toldo, para la minimizacion de los costos, solo se tendra inventario de los
productos de mayor rotacion. Los pedidos y suministros necesarios, son pedidos
por la gerencia y puesto en las estanterias por los empleados. Se realizaran
constantemente revisiones del inventario en existencia con ayuda de los empleados

encargados para asi determinar las fechas y las cantidades de compra requeridas.

El control de inventarios se realizard mediante dos sistemas??:

e Sistema de inventarios permanente, permite un control constante de los
inventarios, al llevar el registro de cada unidad que ingresa y sale del inventario.

e Sistema de inventarios periédico, al finalizar el periodo, la tienda hara un conteo
fisico del inventario disponible y aplica los costos unitarios para determinar el costo
del inventario final. Siendo esta la cifra que aparece en el balance general y para

calcular el costo de las mercancias vendidas.

Nivel de rotacion: La rotacion de inventario es el indicador que permitira saber el

namero de veces en que el inventario es realizado en un periodo determinado,

22 CHARRY HENAO, Estefany. Sistema de inventarios [en linea]. 2012. [Consulta: 03 de Enero 2017]. Disponible en:
sistema-de-inventarios.blogspot.com.co/2012/08/supermercado_8.html
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también determinara el tiempo que tarda en venderse; entre méas alta sea la rotaciéon
significara que la mercancia permanece menos tiempo en la tienda, lo que es

consecuencia de una buena administracion y gestion de inventarios.

En Toldo se utilizara el método de evaluacion de inventarios Peps ya que la tienda
no le conviene que las cosas duren mucho sin venderse ya que hay productos

perecederos, etc., ademas da un mal balance general a la junta directiva.

6.6. DESARROLLO DE PERSONAL Y EVALUACION DEL DESEMPENO

6.6.1. Desarrollo de Personal. El desarrollo del personal involucra dos elementos
sumamente parecidos, pero con diferentes objetivos y, por lo tanto, con diversas

formas de disefio y ejecucion:

e Adiestramiento. Es el entrenamiento basico requerido para que la persona
desemperie las funciones para las que ha sido contratada.

e Capacitacion. Es el entrenamiento avanzado que se le proporciona a la persona
para facilitarle un mayor desarrollo individual y profesional que facilite, en

consecuencia, el desarrollo de la compafia.

La diferencia entre adiestramiento y capacitacion es que el primero sirve para
introducir a un nuevo empleado en la compafia, mientras que la segunda lo

especializa en su funcién?s.

Toldo tendra seis personas en las areas de caja, almacenista y mercaderista siendo
estos empleados polivalentes, por lo tanto, se le dara al inicio un adiestramiento en

estas tres areas y periédicamente se les dara capacitaciones periédicamente en

2 ALCARAZ, Rafael. El Emprendedor de Exito. 4 ed. México: McGraw-Hill, 2011. 288 p. ISBN 978-607-15-0611-5.
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atencion al cliente, calidad, manejo de productos, entre otros; formando empleados
capacitados para brindar un gran desempeiio en la tienda.

Al gerente se dara un adiestramiento en todo lo relacionado en la administracion de
la tienda y luego constantes capacitaciones para manejo de personal, manejo de
inventarios, atencion al cliente, entre otros; segun la junta directiva lo vea necesario

para el 6ptimo funcionamiento de la tienda.

6.6.2. Evaluacion del Desempefio. El desempefio de cada empleado es
fundamental para un 6ptimo resultado para la tienda, ya que las labores se realizan
en conjunto siendo cada uno parte fundamental para llevar a cabo el mejor servicio
para nuestros clientes y que nos prefieran por encima de la competencia, por ello
se tomaran los indicadores claves de Toldo como propios para evaluar el

desempefio de las personas que laboran alli.

Los indicadores claves para el desempefio de toldo son:

e Ventas totales por hora.

¢ Promedio de ventas por cliente.

e Numero de items por ticket de venta.

e Ventas por metro cuadrado de gondola.

o Efectividad del punto de venta (Numero de clientes que pasan cada dia por Toldo
e ingresan a mercar).

¢ Numero de persona que entran a Toldo y se van sin comprar nada.

e Numero de visitas a la tienda que acaban con una compra.

e Tiempo de permanencia del cliente dentro del establecimiento.

e Horario y dia de la semana de preferencia de entrada de los clientes.

Ventas concretadas por hora

Eficacia del punto de venta = x 100 META/DIA: 96%

No. de clientes que ingresan por hora

o B} Ventas por metro cuadrado
Eficacia de gondola = x 100
ventas totales
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Eficiencia de TOLDO = Nimera de ventas x 100 META: 100%

Numero de personas que ingresaron

L Numera de personas que ingresaron
Eficiencia de TOLDO =

Numero de personas que pasan frente a la tienda

96X100

Efectividad deTOLDO = oo = 96% META

Resultado deTOLDO = Atencion de un cliente en un minuto mdximo dos. META

o Total ventas x precio de venta por unidad
Productividad ($) = — , —=1.12
Total visitas de los clientes x Costo del servicio

6.7. ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

6.7.1. Mano de obra operativa. En la tabla 8 se puede observar el salario de la
mano de mano de obra operativa correspondiente a las personas a desempefiar el
cargo de cajero, mercaderista y almacenista, con un SMMLV de sueldo basico mas
las prestaciones de ley, contando con un contrato a término definido a un afio con

la tienda.

Tabla 8. Salario del Cajero, Mercaderista y Almacenista

Cargo Cajero, Mercaderista

y Almacenista
Sueldo bésico $737.717
Aucxilio de transporte $83.140
Parafiscales (9%) $66.394
EPS (8,5%) $62.706
Prima (8,33%) $68.405
Vacaciones (4.17%.) $30.763
Pension (12%) $88.526
Cesantias (8.33%) $61.452
Int. cesantias (1%) $7.374
ARL (0.522%) $3.851
TOTAL $1.210.328
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6.7.2. Mano de obra administrativa. En la tabla 9 se puede observar el salario del
gerente de la tienda, el cual son dos SMMLV mas las prestaciones de ley, contando

con un contrato a término definido a un afo.

Tabla 9. Salario del Gerente

Cargo Gerente
Sueldo bésico $1.475.434
Auxilio de transporte $0
Parafiscales (9%) $132.789
EPS (8,5%) $125.412
Prima (8,33%) $122.904
Vacaciones (4.17%.) $61.525
Pension (12%) $177.052
Cesantias (8.33%) $122.904
Int. cesantias (1%) $14.748
ARL (0.522%) $7.702
TOTAL $2.240.470

6.8. PERSONAL REQUERIDO
La mano de obra engloba a las personas que forman parte de la prestacion del

servicio, que con su esfuerzo ayudan a la empresa a crecer cada dia.

Los cargos de cajero, almacenista y mercaderista seran puestos polifacéticos donde
se colaboren unos con otros en las diferentes labores cuando sea necesario,

convirtiéndose asi en un trabajo en equipo para una empresa prospera.

Las actividades de contador y vigilancia se contrataran como prestacion de

servicios.
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Cuadro 4. Caracteristicas del personal que requiere Toldo

Actividad

Gerente

Contador
Publico

Cajero

Almacenista

Mercaderista

Vigilante

Tipo de Habilidad

Bienestar e innovacion, Generacion de valor, formar relaciones,
ventas, negociacién, coaching, desarrollo & entrenamiento,
analisis y solucion de problemas.

Andlisis y realizacion del registro de los movimientos contables
de la tienda, diligenciamiento de formularios, liquidacion de
impuestos y némina.

Recibimiento de los valores de las mercancias y diligenciamiento
de las relaciones y controles del cuadre de caja, cumplimiento
con las labores de las diferentes areas y lo mas importante el
contacto directo, servicio y atencién al cliente.

Recepcién y almacenamiento de los productos, cumplimiento
con las labores de las diferentes areas y lo mas importante el
contacto directo con los proveedores, servicio y atencion al
cliente.

Exhibicion de los productos, cumplimiento con las labores de
diferentes areas y lo mas importante el contacto directo, servicio
y atencién al cliente.

Vigilancia, seguridad de entrada y salida de personas y
mercancias. Ademas de cumplimiento con las labores de otras
areas y lo mas importante el contacto directo, servicio y atencion
al cliente.

6.9. RELACIONES DE TRABAJO

El clima organizacional es de gran importancia para el desarrollo de la tienda e

involucra una serie de aspectos de gran importancia como:

e Motivacion

e Comunicacion

Trabajo en equipo

Calidad personal y de vida de todos los miembros de la tienda

Estos, entre otros, son elementos indispensables a considerar, para contribuir a

establecer un clima organizacional adecuado, el cual repercute fundamentalmente

sobre la productividad de Toldo.
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En cuanto a la motivacién, se hardn reconocimientos por desempefio y por el
cumplimiento de las politicas de la tienda. La asistencia, puntualidad, la honestidad,
la confianza, la excelencia y el compromiso son algunas de las caracteristicas que
distinguen a un empleado y que merecen mencionarse. Un trabajador puede ganar
bonos aparte de su sueldo por superar los requisitos basicos para trabajar en Toldo.
También se piensa mantener las relaciones sociales y personales entre todos los
empleados (incluido la parte administrativa), no solamente las laborales; esto se

puede lograr haciendo dias de campo y celebraciones.

La comunicacién es de particular importancia entre el gerente y los empleados,
porque estos deben hacer exactamente lo que les pida el gerente, quien en cambio
debera dar las indicaciones bien claras. El lenguaje estrictamente formal puede
causar tension y arruinar la estructura organizacional. Asi que usaremos el lenguaje
informal, pero siempre manteniendo la cortesia y el respeto mutuos, reservando el
lenguaje formal, ya sea también avisos, circulares, juntas de suma importancia y

para hablar con los clientes.

Uno de los requisitos para la contratacion de un empleado es que sepa trabajar en
equipo, la cual es una habilidad que se pide cada vez mas en todo el mundo; por
€es0 queremos un ambiente amigable y lleno de confianza entre todo el personal.
Esperando que con el cliente todos los trabajadores convivan con armonia y asi se

alcancen los beneficios de trabajar en equipo.

Por ultimo cabe reiterar que la tienda Toldo son todas las personas que trabajan en
ella; aunque demandamos mucho de ellas, también se tiene una vision humana
sobre las mismas. La calidad de vida de los empleados, ya sea econdmica, social o
cultural, es parte de las politicas de Toldo. Pensamos establecer relaciones entre
las familias de los empleados y estar al tanto de su situacién familiar y financiera

para ayudarlos en cuanto lo necesiten. Los pagos a los trabajadores se efectuaran
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puntualmente, y siempre se remunerara la cantidad previamente acordada, sin

perder de vista las necesidades del empleado y el lado humano de la tienda.

6.10. PROCEDIMIENTOS DE MEJORA CONTINUA

El control de calidad es el proceso que permite prestar un excelente servicio al
cliente que visite la tienda. La relacion de calidad de los productos con respecto a
las especificaciones se basa en las caracteristicas que buscan los clientes y en la
concordancia que se pueda lograr, apoyandose en las personas y herramientas con

gue cuenta la tienda Toldo.

Contar con procedimientos de mejora continua constituye una ventaja competitiva
para la empresa pues le permite ajustar el servicio a las necesidades de sus clientes.
Por otra parte, los procesos de mejora continua comprenden una mejor
comunicacién y ambiente de trabajo dentro de la tienda en su planeacion,

implementacion y desarrollo.

Se realizaran encuestas cada tres meses para conocer la opinion de los clientes
acerca de nuestros productos, la atencidon prestada por parte de nuestros
empleados y de sus requerimientos y necesidades, asi como las formas que se
puede mejorar, para poder ofrecer un servicio que cumpla las necesidades y

expectativas de nuestros clientes.

Se pondra especial atencién en lo que concierne a las diferentes areas de la
empresa: marketing, recursos humanos y financiera, con el fin de mejorar, con el

tiempo, las funciones respectivas.

6.11. PROGRAMA DE SERVICIO AL CLIENTE
El programa de servicio al cliente es de planificar e implementar estrategias para

mejorar la calidad del servicio hacia los clientes que visiten la tienda asi realicen
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alguna compra o no, identificando sus deseos y necesidades, organizando recursos
disponibles para dar respuesta a las mismas.

Con la implantacion de un programa integral de servicio al cliente, toda la empresa
adquiere una actitud y una manera de hacer que representa una ventaja competitiva
para los productos y servicios de la tienda, constituyéndose diferentes acciones para

ello.?4

1. Conocer a nuestros clientes. Identificando sus expectativas y su percepcion

hacia nuestros productos y servicios.

2. Medir su satisfaccion. Asi garantizamos una medida objetiva que determine, a
medio y corto plazo, las necesidades que el cliente puede llegar a tener en el
transcurso de nuestras labores, por medio de encuestas de satisfaccion y de

escucha directa gerente — cliente.

3. Introducir y desarrollar una cultura de servicio al cliente. Se iniciard en desde
la gerencia hasta todos los empleados que conforman Toldo yendo de la mano para
implantar una cultura basada en el servicio al cliente. Siendo los lideres de la
empresa los que transmitiran las creencias y valores que se conviertan en conducta

correcta en los empleados.

4. Dar el valor ala norma. Una vez establecida la cultura organizacional en todas
las areas de la empresa, se estableceran los principios de los valores subyacentes

en normas de comportamiento para los empleados de la organizacion.

2 PERALTA MANIVIESA, X. Como implantar un programa de servicio al cliente [en linea]. Pymerang, 2017. [Consulta: 05 de
enero 2017]. Disponible en: www.pymerang.com/ventas-y-servicio/servicio-al-cliente/421-como-implantar-un-programa-de-
servicio-al-cliente
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5. Lagestidon en laesperadel servicio. Integrando todas las estrategias que crean
compromiso con el cliente, compensando los efectos negativos que se producen

cuando el servicio se hace esperar a un cliente.

6. La optimizacién del servicio. Buscando y solucionando todos los posibles
problemas del sistema, optimizando los procesos y acortando plazos y eliminando

ineficiencias.
7. Sistemas de gestién de la calidad. La certificacién ISO de nuestro servicio al

cliente es el paso definitivo para asegurar la aplicacion de todos los principios y

normas en el dia a dia de la empresa.
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7. ESTUDIO LEGAL

La actividad empresarial es comercial, por dedicarse a la compra y venta de
articulos como actividad mercantil; debido a las magnitudes de la inversion y del
tamafo de la empresa, es conveniente que se establezca como personas juridicas,
dentro de alguna de los siete tipos de sociedades comerciales que se pueden crear
en Colombia con conforme lo indica la ley y las normas juridicas de este pais.

7.1. REGIMEN DE CONSTITUCION DE LA TIENDA DE DESCUENTO
En la figura 14 se ve la consulta en la cAmara de comercio de Bucaramanga®®, la

homonimia de Toldo y no se encuentran coincidencias.

Se establece como tipo de empresa Persona Juridica y nos informamos acerca de
los documentos requerido para el registro como persona juridica tales como
Formularios de Registro Unico Empresarial, Formato Unico con otras Entidades,
Documento de constitucion y Boleta de Pago Impuesto de Registro Prerut.

Se escoge el tipo de Sociedad por Acciones Simplificadas cuyos tramites incluyen
la constitucion mediante documento privado ante Camara de Comercio o Escritura
Publica ante Notario con uno o mas accionistas quienes responden hasta por el
monto del capital que han suministrado a la sociedad. Se debe definir en el
documento privado de constitucion el nombre, documento de identidad y domicilio
de los accionistas, el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas
sucursales que se establezcan, asi como el capital autorizado, suscrito y pagado, la
clase, numero y valor nominal de las acciones representativas del capital y la forma
y términos en que éstas deberan pagarse. La estructura organica de la sociedad,

su administracién y el funcionamiento de sus 6rganos pueden ser determinados

% Camara de Comercio de Bucaramanga [en linea]. Bucaramanga: CAE (Centro de atencién empresarial). [Consulta: 05 de
diciembre 2016]. Disponible en: www.sintramites.com/sintramites/General/Homonimia.aspx

87



libremente por los accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a
designar un representante legal de la compafia. Su razén social sera la
denominacion que definan sus accionistas, pero seguido de las siglas sociedad por

acciones simplificada o de las letras S.A.S

El tipo de Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S) permite fijar las reglas que
van a regir el funcionamiento de la sociedad de acuerdo con los intereses del
creador de Toldo, el resultado son estatutos flexibles, la SAS permite escoger las
normas societarias mas convenientes, por ser una regulacion flexible que puede ser

adaptada a las condiciones y requerimientos especiales de cada quien.

Entre las bondades que ofrecen las SAS se destaca el hecho de que se limite la
responsabilidad de los empresarios sin tener que acudir a la estructura de la

sociedad andénima.

Es una clase de asociacion empresarial flexible y menos costosa para agilizar la
realizacion de negocios y también para garantizar el crecimiento, toda vez que hace
mas facil contar con el apoyo de fondos de capital de riesgo y capital semilla, tan

importantes en la fase de emprendimiento.

En la SAS, el pago del capital puede diferirse hasta por un plazo maximo de dos
afos, sin que se exija el aporte de ningun monto especifico minimo inicial. Esto
facilita su constitucion y da a los socios un crédito de dos afios para que obtengan

el capital necesario para el pago de las acciones.

Adicionalmente, la sociedad puede libremente establecer las condiciones y

proporciones en que se realice el pago del capital.
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Bajo este esquema societario se da libertad para crear diversas clases y series de
acciones, como son las ordinarias, por ejemplo. De esta manera, los empresarios
tienen mas posibilidades de acceder a capital a través de sus socios.

Este instrumento de desarrollo empresarial también facilita la atraccion de inversion
extranjera, toda vez que la norma aprobada en Colombia es consecuente con los

lineamientos internacionales.

Figura 14. Consulta Industriay Comercio para Toldo

Industria y Comercio R
SUFERINTENDENCIA € mrvors

Signos distintivos  »Crerios de conmulta

La informacion se encuentra actualizada hasta el 30 de Junio de 2016

& ™

Fuente: www.serviciospub.sic.gov.co

7.2. TRAMITES Y PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

7.2.1. Tramites y permisos para inicio de actividades.

v" Verificacion del nombre de la Sociedad Mercantil a constituir.

v Consulta del codigo ClIU de la actividad econémica de la firma

v Obtencién del nimero de identificacion tributaria (NIT) para impuestos del orden
nacional.

v' Realizacion del Registro Unico Empresarial y Social (RUES).
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v Presentacion del acta de constitucion y los estatus de la sociedad mercantil en
una notaria.

v" Inscripcién de la sociedad en el registro mercantil.

v Pago de derechos de registro de matricula mercantil.

v" Obtencion del certificado del uso de suelo

v Inscripcién en el registro de industria y comercio

v Obtencion de la certificacion de seguridad.

7.2.2. Documentacion necesaria para la constitucion de la empresa. Para la
constitucién de la sociedad se debe realizar un documento privado el cual debe
autenticarse por los socios e inscribirse en el Registro Mercantil de la camara de

comercio, los pasos a seguir son?®:

1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo SAS. Este documento debe
incluir: nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; razén social
o denominacion de la sociedad (seguida de la palabra Sociedad por Acciones
Simplificada); el domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales; el
capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones; y la forma de administracion y el nombre de sus administradores,

especificando sus facultades.

2. Autenticar las firmas de las personas que suscriben el documento de
constitucién. La constitucion podra hacerse directamente o a través de apoderado
en la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio.

3. Inscribir el documento privado en el Registro Mercantil de la Camara de

Comercio.

% ; Por qué vale la pena constituir una SAS? [en linea]. Bogota: Revista semana, 2015. [Consulta: 10 de agosto 2016].
Disponible en: www.finanzaspersonales.com.co/impuestos/articulo/por-que-vale-pena-constituir-sas/37888
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4. Ante la Camara de comercio se diligencian los formularios del Registro Unico
Empresarial (RUE), el formulario de inscripcion en el RUT y el pago de la matricula

mercantil, el impuesto de registro y los derechos de inscripcion.

7.3. TRAMITES FISCALES

7.3.1. Costo de constitucion y puesta en marcha de la firma. En la tabla 10 se
encontrara los costos de constituir y poner en marcha la tienda de descuento Toldo,
algunos de los rubros necesarios para esto tienen un monto de pago y otros son
gratis, pero se debe tener presente el tiempo que se invierte en algunos tramites

para obtener dichos papeles.

Tabla 10. Costo de constitucion y puesta en marcha de la Tienda de descuento Toldo

RUBRO MONTO
Registro Unico Tributario $0
Registro Unico Empresarial y Social (63,99% SMMLV) $441.000
Legalizacion acta de constitucion $325.000%
Certificado del Uso de Suelo $45.964
Registro de industria y Comercio $0
Certificado de Seguridad (2 SLMDLV) $45.964

7.4. TRAMITES LABORALES

Obligaciones Tributarias
En la tabla 11 encontrard el costo que tienen los rubros de las obligaciones

tributarias para la tienda de descuento Toldo.

27 NOTARIA DE BOGOTA, Gastos Notariales de escritura, beneficencia y registro. 2016. [Consultado 10 de diciembre 2016].
Disponible en: www.notarial9bogota.com/tarifas-notariales-2016/
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Tabla 11. Costo de las obligaciones tributarias

RUBRO MONTO
Elaboracion de acta de constitucién y estatutos 2,7 por mil del valor del capital
asignado
Impuesto renta - registro 0,7% del monto capital asignado
Impuesto sobre la Renta 34% (2017), 33% (2018) y 32%(2019

en adelante)?8
Autor retencibn especial a titulo de renta y | 20%2°
complementarios
Impuestos de Industria y Comercio 10 x 1000 (Anual)
Impuestos del valor agregado IVA 19%

Inscripcidon Registro Mercantil
En la tabla 12 se encontrara el costo que tiene los rubros del registro mercantil para
la tienda de descuento Toldo.

Tabla 12. Costo registro mercantil

RUBRO MONTO
Formulario Registro Mercantil (0,70% SMMLV) $4.800
Inscripcién de actas y doc. en el RM (5,224% SMMLV) $36.000
Inscripcién de libros (1,74% SMMLV) $12.000
Depdsitos de Estados Financieros $19.300
Copias doc. registros publicos $200
Inscripcion de proponentes (65,85% SMMLV) $461.000
Expedicion de copias (0,35% SMMLV) $2.400
Certificados de proponente (6,01% SMMLV) $41.000
Cuota de afiliacion, segun activos $49.000
Derecho por Registro de Matricula de Establecimiento
(11,19% SMMLV) $116.000
COSTO TOTAL $1.599.628

28 Estos son los cambios que trae la reforma tributaria [en linea]. Bogota: Revista semana, 2016. [Consulta: 10 de enero
2017]. Disponible en: www.semana.com/nacion/articulo/los-cambios-que-trae-la-reforma-tributaria/499829

2 DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA. [en linea]. Bogota: DANE, Proyecto retencién en la
fuente. [Consulta: 10 de enero 2017]. Disponible en:
www.dian.gov.co/descargas/normatividad/2016/Proyectos/Proyecto_Decreto_Retenciones_En_La_Fuente_26122016.pdf
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7.5. CONTRATOS CON ARRENDADOR, PROVEEDORES Y EMPLEADOS

Se hace necesario efectuar contratos tanto para el arrendatario, como para los
proveedores y los empleados, quedando por escrito el acuerdo legal vinculante
entre dos partes, con una descripcion clara del producto o servicio que se contrata,
de los términos y de la contraprestacion entre ambas partes; estando disefiado para
dar seguridad y proteccion; evitando reclamaciones, malentendidos y dudas, de
manera que se podra consultar en cualguier momento por ambas partes para zanjar

disputas.

7.5.1. Elaboracion de contrato con arrendador. El contrato de arrendamiento es
un acuerdo entre dos personas mediante el cual, una de los intervinientes
(Arrendador) se compromete a ceder durante un tiempo determinado el derecho a
usar y disfrutar un bien. Por otro lado, el otro interviniente (Arrendatario) se
compromete a realizar los pagos acordados como prestacion de este derecho de

uso. Estos pagos seran con entregas monetarias en forma de renta mensual.3°

En el anexo E, se mostrara el contrato que se establecera con el arrendador del
inmueble comercial el cual queda ubicado en la ciudad de Bucaramanga con
direccion carrera 28 # 51-03 barrio Sotomayor con especificaciones de 15m de
frente por 20m de profundidad teniendo 300m? en el primer piso y 270m? en el

segundo piso, teniendo un total de 570m?2.

7.5.2. Elaboracion de contratos con proveedores. En el anexo F, se encontraran
las dos clases de contratos a celebrar con los proveedores, segun lo acordado con

cada uno de ellos y estos seran:

30 Contrato de arrendamiento [en linea]. 2014. [Consulta: 09 de enero 2016]. Disponible en:
www.contratodearrendamiento.net/

93



e Contrato de suministros.

Descripcion. —EIl suministro es el contrato por el cual una parte se obliga, a cambio
de una contraprestacion, a cumplir en favor de otra, en forma independiente,

prestaciones periodicas o continuadas de cosas o servicios (C. Co., art. 968).

Requisitos formales. —Es contrato bilateral, oneroso y consensual. De ejecucion

sucesiva.

Recomendaciones. —La ventaja de pactar en el contrato el precio, es la posibilidad
de invocar, por una u otra parte, la revision por circunstancias imprevistas (C. Co.,
arts. 868 y 970).

Plazo. —Las partes podran fijar de comun acuerdo el plazo en que debera ser
cumplida cada prestacion, en cuyo caso no podra ser variado por voluntad de una
sola. En el evento en que se deje a una de las partes el sefialamiento de la época
en que cada prestacion debe efectuarse como en el presente modelo, dicha parte
estara obligada a dar preaviso prudencial a la otra de la fecha en que se debe

cumplir la correspondiente prestacion (C. Co., art. 972).

Precio. —Es conveniente sefalar el precio o la manera de determinarlo. De no
hacerlo se aplicaria la presuncion de que trata el articulo 970 del Cdodigo de

Comercio.

Pago. —Si el suministro es de caracter periddico el precio se debera por cada
prestacion y en proporcion a su cuantia, y debera pagarse en el acto, salvo acuerdo
en contrario de las partes; si el suministro es continuo el precio debera pagarse

conforme convengan las partes o en su defecto como lo determine la costumbre (C.
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Co., art. 971).

Cesion. —Por ser un contrato en el cual son significativas las cualidades morales y

econdémicas del consumidor es aconsejable reglamentar la cesion.

Representacion. —La clausula tiene por finalidad evitar la amplia presuncion de

representacion que consagra el articulo 842 del Codigo de Comercio.

e Contrato de fabricacion.

Descripcion. —El contrato que acabamos de enunciar, a pesar de no encontrarse
expresamente reglamentado por la ley comercial, es uno de los negocios que se
efectlan con mayor frecuencia en la actualidad. Hoy por hoy, cuando se tiende cada
vez mas hacia la especializacion, un comerciante, un industrial, tiene la necesidad
de utilizar la capacidad de otra empresa, de otro industrial, para superar los
problemas que supone alguna etapa del proceso productivo.

En el contrato de fabricacion existen dos obligaciones béasicas: la una, de hacer, a
cargo del fabricante; la otra, de dar, asumida por el ordenante como

contraprestacion de los bienes que elabora el fabricante.

Requisitos formales. —Este tipo de contrato no se encuentra sometida a
formalidad alguna. Empero, por razones de indole probatoria, se recomienda que
se deje constancia escrita. La otra posibilidad viable, consiste en la formacién del
negocio mediante la oferta y la aceptacién de la misma. En este caso, deben quedar

claramente definidas las condiciones a las que se sujetara el contrato.

clausula penal. —Tratandose de un contrato mercantil la pena no podra ser

superior al monto de la prestacion principal (C. Co., art. 867).
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7.5.3. Elaboracion de contratos con empleados. El tipo de contratacion que es
conveniente llevar a cabo para los cargos de gerente, cajero, almacenista y
mercaderista sera por medio de contrato a término definido a un afio y con un
periodo de prueba, ofreciendo un salario justo como retribucidén prestado; este tipo

de contratacion implica:

e Pago de parafiscales; ICBF, SENA y caja de compensacion familiar.
e Sistema de seguridad social en pensiones.

e Sistema de seguridad social en salud (EPS).

e Sistema de seguridad en riesgos profesionales (ARL).

e Pago de prima por prestacion de servicios.

e Pago de cesantias.

e Tiempo especifico para vacaciones.

Los cargos de contador y vigilante son tipo de contrato por prestacion de servicios.

En el anexo G. se encontraran las dos clases de contratos que se acordaran con

los empleados.
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8. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Para la definicion del direccionamiento estratégico de la tienda de descuento se
tendra de guia el concepto “Alineacion Total es alinear la vision misma con las
necesidades urgentes de la humanidad”s?, este concepto es un proceso efectivo de
liderazgo para unificar a los colaboradores de la organizacion en busca de una
vision compartida y estrategia acordada.

8.1. MISION

TOLDO tiene como mision generar en sus clientes la sensacion de comodidad y
bienestar al momento de realizar sus compras, dando un servicio al cliente con
calidez humana y productos de calidad, ofreciendo en cada visita a nuestra tienda
de descuentos una experiencia Unica, donde el cliente no solo merque sino ademas

haga y se encuentre con amigos.

8.2. VISION

Para el aflo 2025, TOLDO seréa la empresa lider en el territorio santandereano,
siendo el lugar preferido por todas las personas y familias para realizar sus compras,
con reconocimiento por su liderazgo en innovacion al momento de mercar, con un
ambiente agradable, productos variados de buena calidad a buen precio. En el largo
plazo estar presentes en toda Colombia, gracias a la calidad de nuestro talento

humano y excelente servicio, siempre enfocados en que el cliente es primero.

8.3. IDEOLOGIA CENTRAL32
La ideologia central es aquella que define la naturaleza duradera de la tienda de

descuento; identificando a la empresa mas alla de los productos.

31 KHADEM, Riaz. Alineacion total: Como convertir la vision de la empresa en realidad. Traducido por Antonio Nufiez. 2 ed.
Bogota: Grupo Editorial Norma, 2008. 184 p. ISBN 978-958-45-0671-9.

32 COLLINS, Jim y PORRAS, Jerry. Building Your Company's Vision. Revista Gestion. 1997,V 2, N° 5, 58. p. Canada: Harvard
Business Review, 1996. [Consulta: 03 de enero 2017]. Disponible en: http://www.ieseinsight.com/doc.aspx?id=1125
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Propdsito Central
Captura el alma de la empresa. Perdura, es inspirador y motiva el progreso.
El propésito central de la tienda sera: “Hacer clientes satisfechos”.

Valores Centrales
Lo que se cree. Comportamientos que guian el actuar de las personas en la

empresa.

Los Valores Centrales de la tienda de descuento seran:

- Atencioén al cliente por encima de todo.

- Trata a los demas como te gustaria ser tratado.

- Excelencia inequivoca en todos los aspectos con la empresa
- Honestidad e integridad

- Calidad en producto y servicio

8.4. ANALISIS DOFA

Para el desarrollo del direccionamiento estratégico se realizé el analisis don la
matriz DOFA.33 La evoluciéon consiste en determinar lo que la organizacién puede
hacer y lo que no (fortalezas y debilidades) y las condiciones del entorno que
pueden favorecer o no el funcionamiento de la organizacién (oportunidades y
amenazas). Este modelo sirve para identificar las estrategias viables de marketing
y administracion que se deben aplicar de acuerdo con las condiciones de la

organizacién y del mercado.

33 KOONTZ, Harold y HEINZ Weihrich, Administracion una perspectiva gobla, Décima edicion, Mc GrawHill, 1996, p. 174

98



Tabla 13. Matriz DOFA de Toldo

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1. Facilidad a la hora de comprar. D1. El musculo financiero.
F2. Estructura organizativa bien consolidada. | D2. Espacios amplios con zona de parqueo
F3. Recurso humano capacitado con gran | propio para ubicar la tienda.
sentido humano. D3. El volumen de ventas debe ser significativo
F4. Productos de excelente calidad a precios | para generar una buena utilidad.
bajos. D4. El bajo precio de los articulos, puede
F5. El cliente es primero. entenderse como de mala calidad.
D5. Relacion con los proveedores de los
productos.
O1. Mal servicio Al. Las grandes cadenas de supermercados.
O2. El servicio tradicional que se ve en todos | A2. Paros nacionales de diferentes indoles.
los supermercados. A3. Guerra de precios.
03. Poca innovacion a la hora de mercar. A4. La economia cambiante.
O4. El crecimiento econémico de la region. A5. Competencia actual con el formato de
O5. Descontento de los clientes a la hora de | negocio (Justo y Bueno)
mercar.

8.5. MATRIZ DE ESTRATEGIAS
La matriz amenazas-oportunidades-debilidades-fortalezas (DOFA cruzada) es un
instrumento de ajuste importante que ayuda a desarrollar cuatro tipos de

estrategias.

Estrategias de fortalezas y debilidades, estrategias de debilidades y oportunidades,

estrategias de fortalezas y amenazas, y estrategias de debilidades y amenazas.

F+O (estrategia ofensiva)
F+A (estrategia defensiva)
D+O (estrategia de reorientacion)

D+A (estrategia de supervivencia)

La tabla 14 contiene la matriz de estrategia DOFA cruzada, conteniendo las

estrategias desarrolladas para la tienda de descuento Toldo.
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Tabla 14. Matriz DOFA cruzada

AMBIENTE
INTERNO

AMBIENTE
EXTERNO

FORTALEZAS - F

F1. Facilidad a Iz hora de comprar.
F2. Esfructura organizativa bien
consolidada.

F3. Recurso humano capacitade con
gran sentido hurmanao.

F4. Productos de excelente calidad 3
precias bajos.

F3. El cliente es primero.

DEEBILIDADES - D

D1. El musculo financisrao.

D2. Espacics amplios con zona de
parqueo propio para wbicar la tienda.
D3. El volumsn de wentas debe =ar
significative para gensrar una buena
utilidad.

D4. El bajo precio de los arficulos,
puede entendsr=e coma de mala
calidad.

D3. Relacion con bos proveedaores de
los producios.

OPORTUNIDADES — O

1. Mal s=rvicio

02 El servicio fradicional que 5= we en
todos los supermercados.

03. Poca innovacion a la hora de
mMercar.

04. El crecimiento econgmico de s
regicn.

035, Descontento de los clientes a 13
hora de mercar.

ESTRATEGIAS FO

Aprovechar las faciidades ofrecidas al
cliente en &l momento de realizar sus
compras, brindando un  excelente
servicic  con  personal  capacitado,
ofreciendo  productos de  excelente
calidad a bajos precios para romper el

tradicionslizme  y el mal servicio
ofrecide por  los  supermercados
actualmente, creando clientes

satisfechos siempre.

ESTRATEGIAS DO

Buscar un local con zona de parguen
para faciitar a nuestros clientes el
ingrese a nuestra tienda para asi
ofrecer  wn  mejr  servicio  y
demostrando realmente k3 calidad de
los  productos para  tzner  clientes
satisfechos, asi s=  aumentara el
wvolurnen de ventas.

AMENAZAS — A

A1 Las grandes cadenas de
supermercados.

A2. Paros nacionales de difzrentes
indoles.

A3, Guerra de precios.

A4, La economia cambiante.

AJ. Competencia actual con 2l formato
de negocio {Justo y Bueno)

ESTRATEGIAS FA

Tener una estructurs organizativa bien
consolidada,  disefands  estrategias
enfocadas sl cliente para asi romper
con ls guerra de precios gue tiene el
mercada actualmente, teniznda
estratepias para las dificultades que se
pusden presentar como los  paros
nacionales ¥ I3 economia que se esta
viviendo actualments.

ESTRATEGIAS DA

Desarmallsr slianzas con provesdores
de Iz repidn paras  poder  tener
praductos en &l momento d2 un paro
racional y fambign hacer acusrdos
para dar facilidadez de page con
precios competitivos.

8.6. MATRIZ EFIY EFE

La tabla 15 contiene la Matriz EFI de Toldo. Notandose que las fortalezas mas
importantes de la empresa van enfocadas al cliente como lo es el recurso humano
capacitado con gran sentido humano y lo mas importante para la tienda es el cliente
es primero, enfocando todas las estrategias a este. Las debilidades mayores son el
volumen de ventas el cual debe ser significativo para generar una buena utilidad y
la mal interpretacion de los clientes con respecto al bajo precio de los articulos y el
no reconocimiento de las marcas, entendiéndose como de mala calidad. El total

ponderado de 2.8 indica que la posicidén estratégica interna general de la empresa
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esta arriba de la media, las fortalezas internas son favorables a la empresa con un

peso ponderado total de 2.22 contra 0.58 de las debilidades.

Tabla 15. Matriz EFl de Toldo

FORTALEZAS VALOR CALIFICACION VALOR PONDERADO
Facilidades a la hora de comprar 017 3 036
Estruct_u ra organizativa bien 0.06 3 018
consolidada

Recurso humann capacitado con 016 4 0.64
gran sentido humanao

Pru:ld.u EtOS-dE excelente calidad a 0.08 4 032
precios bajos

El cliente es primero 0.18 4 072
DEBILIDADES VALOR CALIFICACION VALOR PONDERADO
El misculo financiero 0.05 2 0.1
Espacios amplios con zona de

parqueo propio para ubicar la 0.05 2 0.1
tienda

Las ventas deben ser muy grandes

para que generen utilidad 0.15 1 015
significativa

El bajo precio de los articulos,

puede entenderse como de mala 0.08 2 0.16
calidad

Relacién con los proveedores de los 0.07 1 0.07
productos

Total 1.00 28

Latabla 16 contiene la Matriz EFE de Toldo. Notandose que las oportunidades estan
por encima de las amenazas, aun asi los paros nacionales de diferentes indoles
gue se presentan el en pais constantemente puede ser una amenaza significativa
para la empresa, donde se deben optar medidas para afrontar esta dificultad cuando
se presente, ademas las oportunidades que presenta el mercado como el mal

servicio que se vive constantemente en los supermercados presentando a su vez
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un descontento por parte de los clientes a la hora de ir a comprar sus productos de

la canasta familiar.

El total ponderado de 2.87 indica la empresa esta por encima de la media, teniendo
estrategias que capitalicen las oportunidades externas y eviten las amenazas.
Ademas, el peso ponderado total de las oportunidades es de 1.93 y de las
amenazas es 0.94, lo cual establece que el medio ambiente es favorable a la

organizacion.

Tabla 16. Matriz EFE de Toldo

OPORTUNIDADES VALOR CALIFICACION VALOR PONDERADO
Mal servicio T a Tes
El servicio tradicional que se ve en 0.05 4 0.36
todos los supermercados
Poca innovacion a la hora de 013 3 030
mercar
El u:.rreumlentu econamico de la 0.05 3 018
region
Descontento de los clientes a la 011 4 0.44
hora de mercar
AMEMAZAS VALOR CALIFICACION VALOR PONDERADO
Las grandes cadenas de 0.07 5 014
supermercados
!’ams nacionales de diferentes 013 2 0.34
indoles
Guerra de precios 0.06 3 0.18
La economia cambiante 0.1 2 0.2
Campetencla actual con el formato 0.05 3 018
de negocio (Justo v Buenao)
Total 1.00 287
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9. ESTRUCTURA FINANCIERA

9.1. INVERSION INICIAL REQUERIDA

Para la puesta en marcha de la tienda de descuento en la ciudad de Bucaramanga
es necesaria una inversion inicial de $356.356.340, como se puede apreciar en la
tabla 17, donde se incluye un valor de costo pos operativos, con el objeto de soportar
las pérdidas que se puedan presentar dentro de los primeros 2 meses, los cuales
corresponden al costo total descontando el valor de la mercancia; en el caso de no
cumplir con el nivel de ventas establecido, adicional para los gastos de improvistos

de montaje calculados como el 5% de dicho aprovisionamiento.

Tabla 17. Inversidn inicial requerida

CONCEPTO Costo Total
Adecuacion de plantas $ 24.500.000
Equipos y herramientas $ 58.650.000
Dotacién de oficina $ 2.100.000
Legalizacién de la empresa $3.572.417
Capital de trabajo $ 34.323.720
Improvistos de montaje $1.716.186
Inventario inicial $ 228.794.017
Adquisicion de un sistema ERP $ 2.700.000
TOTAL $356.356.340

Fuente: tablas 4, 5y 6. Anexos By H.

Para el valor del inventario inicial se tuvo en cuenta el calculo del mercado potencial
(anexo B), tomando el 85% de las ventas del mes esperadas para la compra de
dicho inventario y por ultimo se realiza la adquisicion de un sistema ERP, siendo

este muy util para la compafia.

9.2. FUENTE DE FINANCIACION
Se determinaron los siguientes porcentajes de financiacion de acuerdo a la

capacidad econémica de cada uno de los socios:
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Tabla 18. Fuente de financiacion

FINANCIACION |PORCENTAJE MONTO
Recursos propios 58% $206.356.341
Crédito 42% $150.000.000

TOTAL 100% $356.356.341

Con creédito se van a financiar $150.000.000 a una tasa del 1,5% MV con un plazo
a 60 meses; en el cual la cuota sera fija con abono a capital e intereses todos los
meses de $3.809.014. (tabla 19). Para el afio 5 de funcionamiento del proyecto debe

estar completamente cancelada la deuda.

Tabla 19. Cuadro amortizacién préstamo

3 MONTONCUOTA AMORITZACION PAGO A SALDO

ANO ANO ANUAL INTERESES CAPITAL

$150.000.000

1 $45.708.169 $20.331.432| $25.376.736 $129.668.567
2 $45.708.169 $24.308.630| $21.399.539 $105.359.936
3 $45.708.169 $29.063.840| $16.644.329 $76.296.096
4 $45.708.169 $34.749.255| $10.958.913 $41.546.841
5 $45.708.169 $41.546.841 $4.161.328 $0

Fuente: Tabla de amortizacion para crédito

9.3. PROYECCION DE FLUJO DE CAJA

En este punto se reflejan los ingresos y egresos del flujo monetario manejado en el

proyecto, ademas de la respectiva inversion realizada previendo una vida util de

cinco anos.
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Tabla 20. Flujo de caja
CONCEPTO
INGRESOS

ARO1* |

ANO 2*

ANO 3*

ANO 4*

*cifras en pesos
ANO 5*

OPERACIONALES

en ventas
INGRESOS

Costo de productos

Devoluciones y rebajas

OPERACIONALES NETOS
2.745.528.206

32.300.332

3.197.732.852

34.157.601

3.381.602.491

2.903.396.078

36.121.663

3.576.044.634

3.070.341.352

38.198.659

3.781.667.201

3.246.885.980

3.433.581.924

40.395.081

3.999.113.065

Salarios 114.030.131 |120.871.938 |128.124.255 |135.811.710 |143.960.413

Costo de mantenimiento 280.000 296.100 313.126 331.130 350.170
Reposicion de equipos 100.000 74.025 670.984 1.147.131 400.195
Depreciacion 6.255.000 6.262.403 6.329.501 6.444.214 6.484.233

Total Costos

UTILIDAD BRUTA
Presupuesto de

331.539.516

2.866.193.337

3.030.900.544

350.701.947

3.205.779.217

370.265.417

3.390.620.165

391.047.036

414.336.130

3.584.776.935

UTILIDAD NETA

56.741.325

65.320.548

68.172.463

e 2.400.000|  2.538.000|  2.683.935|  2.838261|  3.001.461
fda;ti(r’jsf;dén 91.632.192| 97.130.124| 102.957.931| 109.135.407| 115.683.531
Provisiones 57.321.867| 60.761.179| 67.900.617| 75.878.940| 84.794.715
Subtotal 151.354.059 | 160.429.302| 173.542.483| 187.852.608| 203.479.708
DAD OPERA O A 80 8 4 90 b4 06 034 0 94.4 0.856.4
Gastos Financieros 3.000.000|  3.180.000|  3.370.800|  3.573.048|  3.787.431
Diferidos 45.708.169| 45.708.169| 45.708.169| 45.708.169|  45.708.169
Seguros 5.000.000| 5300000 5.618.000| 5.955.080|  6.312.385
Subtotal 53.708.169| 54.188.169| 54.696.969 | 55.236.297| 55.807.985
A 6.4 6.084.476 i 0 06 i O 048.4
Impuesto de Renta 69.735.962 | 70.763.927| 73.853.502| 76.938.228|  80.625.187
Subtotal Impuestos 69.735.962 | 70.763.927| 73.853.502| 76.938.228| 80.625.187

71.019.903

74.423.250

9.4. DETERMINACION DE LOS GASTOS Y COSTOS DE OPERACION

9.4.1. Gastos de ventas. Con el proposito de anticipar los resultados econdmicos

que producira el proyecto, se han calculado los gastos de ventas que estaran

vigentes en el primer afo en la tabla 21.
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Tabla 21. Gastos de ventas

Concepto Valor mes Valor anual
Mano de obra operativa $ 7.261.986| $ 87.143.828
Mercancia $ 228.794.017| % 2.745.528.206
Adiciones y reposiciones $ 8.333| $ 100.000
Mantenimiento de equipos $ 23.333] % 280.000
Arriendo del local $ 4.500.000| $ 54.000.000
Electricidad $ 950.000| $ 11.400.000
Agua y alcantarillado $ 488.699| $ 5.864.388
Depreciacion $521.250| $ 6.255.000
TOTAL $245.423.130| $ 2.910.571.422

Fuente: Calculo de los gastos de ventas y administracion, anexo |

Es necesario realizar una proyeccion de los costos para los proximos cinco afos,

donde se proyecta un aumento en el gasto de mano de obra del 7% al afo, un

aumento de los materiales e insumos 5,75 al afio teniendo como base las cifras

inflacionarias del afio 2016, presentadas en la tabla 22, adicionalmente se tiene en

cuenta las adiciones y reposiciones presupuestadas por afio y la depreciacion

prevista (Anexo ).

Tabla 22. Proyeccion de gastos de ventas

*cifras en pesos

Concepto Valor afio 1* Valor afio 2* Valor afio 3* | Valor afio 4* | Valor afio 5*
Mano de obra 87.143.828 93.243.896 99.770.969 | 106.754.936 | 114.227.782
operatlva
Mercancia 2.745528.206 | 2.903.396.078 | 3.070.341.352 | 3.246.885.980 | 3.433.581.924
Adiciones y 100.000 74.025 670.984 1.147.131 400.195
reposiciones
Mantenimiento de 280.000 296.100 313.126 331.130 350.170
equipos
Arriendo del local 54.000.000 57.105.000 60.388.538 | 63.860.878| 67.532.879
Electricidad 11.400.000 12.055.500 12.748.691| 13.481.741| 14.256.941
Agua y alcantarillado 5.864.388 6.201.590 6.558.182 6.935.277 7.334.056
Depreciacion 6.255.000 6.262.403 6.329.501 6.444.214 6.484.233
TOTAL 2.910.571.422 | 3.078.634.591 | 3.257.121.342 | 3.445.841.288 | 3.644.168.180

Fuente: Tabla 18

9.4.2. Gastos de administracion.

Con el fin de realizar un costeo general, se

presenta en la tabla 23 las especificaciones de los gastos administrativos de los

primeros cinco afos.
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Tabla 23. Proyeccidon Gastos administrativos

*cifras en pesos

Concento Valor Valor afio | Valor afio | Valor afio | Valor afio | Valor afio
P mes* 1 2% 3* 4% 5*
M.O. 2.240.525 | 26.886.303 | 28.768.344 | 30.782.128 | 32.936.877 | 35.242.458
Administrativa

\clti;irll;?gry 1.237.717 | 14.852.604 | 15.892.286 | 17.004.746 | 18.195.079 | 19.468.734
Papeleria 309.600| 3.715.200| 3.928.824| 4.154.731| 4.393.628| 4.646.262
I\féf;oer;'ae 150.000| 1.800.000| 1.903.500| 2.012.951| 2.128.696| 2.251.096
Total 3.937.842 | 47.254.107 | 50.492.954 | 53.954.557 | 57.654.280 | 61.608.550

Fuente: Calculo de los gastos de ventas y administracion, anexo |

9.4.3. Gastos de mercadeo. En la tabla 24, se relaciona el valor de los costos de

la campafia publicitaria de promocioén del supermercado, para los primeros cinco

afnos de funcionamiento.

Tabla 24. Proyeccidon Gastos de mercadeo

*cifras en pesos

Concepto valor mes* Valolr*aﬁo Valozr*aﬁo Valo3r*aﬁo Val 04r*aﬁo Val 05r*aﬁo
Material POP 100.000| 1.200.000| 1.269.000| 1.341.968| 1.419.131| 1.500.731
glforl‘i"'tﬁ/rgcadé” 100.000| 1.200.000| 1.269.000| 1.341.968| 1.419.131| 1.500.731
Total 200.000| 2.400.000| 2.538.000| 2.683.935| 2.838.261| 3.001.461

Fuente: Recopilacion de informacién valores publicidad

9.4.4. Gastos financieros. En la tabla 25, se pueden ver los costos financieros

en los que se incurrird en el momento de utilizar los servicios bancarios.

Tabla 25. Proyeccién Gasto financieros

*cifras en pesos

C ~ .. | Valorafio | Valor afio | Valor afio | Valor afio
oncepto Valor afio 1 o 3+ 2+ o

Gastos Financieros 3.000.000| 3.180.000| 3.370.800| 3.573.048| 3.787.431
Total 3.000.000| 3.180.000| 3.370.800| 3.573.048| 3.787.431

Fuente: Calculo de los costos de ventas
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9.4.5. Costo y gasto total. Enlatabla 26 se presenta el total de los costos y gastos

de funcionamiento de la tienda para los primeros cinco afos.

Tabla 26. Proyeccién costo y gasto total

Gastos de Gastos de Gastos de Gastos
Concepto g iy . ) Total
ventas administracion | mercadeo |financieros
Valor mes | $245.423.130 $3.937.842| $200.000| $250.000| $249.810.972
o
Zri'j"oor 11 $2.010571.422|  $47.254.107 | $2.400.000| $3.000.000 | $2.963.225.529
(o]
ZF?L” 2°1$3.078.634.501|  $50.492.954 | $2.538.000 | $3.180.000 | $3.134.845.546
(o]
ngor 3°1$3.257.121.342|  $53.954.557 | $2.683.935 | $3.370.800 | $3.317.130.634
(o]
Z;Lor 4°1$3.445.841.288|  $57.654.280 | $2.838.261 | $3.573.048 | $3.509.906.877
(o]
ngor 5°1$3.644.168.180|  $61.608.550 | $3.001.461 | $3.787.431|$3.712.565.623

Fuente: Tabla 21,22, 23y 24

9.5.

INDICADORES FINANCIEROS

Los criterios que se utilizan para medir la bondad del proyecto son los conocidos

como indicadores integrales de evaluacion: Valor Presente Neto (VPN) y Tasa
Interna de Retorno (TIR).

Para el andlisis se utilizara el modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model), este

es un modelo de valoracion de activos financiero que nos permite conocer cual

es la rentabilidad esperada de una inversiéon. En la siguiente ecuacién se define

su célculo:

Ri ™= Rf_ B(Rm - Rf)

Donde:

Ri es la rentabilidad esperada o exigida de las acciones
Rf es la rentabilidad del activo sin riesgo, TES 6,950%
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Rm es la rentabilidad anual del mercado de referencia de las acciones analizadas
correspondiente a nutresa por 4%

(Rm- Rf) es la prima de riesgo del mercado

B Beta sectorial para la industrial alimentos a 26 de agosto de 2016 de 0.54, en este
caso [B< 1, nos explica que el nivel de riego de las acciones es menor al riesgo del

mercado

El calculo para el ejercicio da el 8.5% de rentabilidad esperada en el sector de

ventas de consumo masivo

Tabla 27. Calculo de la TIR y el VPN
INDICADORES

CONCEPTO

Utilidad Operacional S 180185457 |5 1902726455 1965722934 |5 203.194428 | § 210.856.422
Depreciaciones 5 6.255.000| & 6.262.403 | & 6.329501| & 6.444214| & 6.484.233
Provisiones 5 57321867 |5 60.761.179| & 64 406.845 | § 3.864.411| 5 231.865
Impuestos 5 69.735.962 | & 70.763.927 | & 73.853.502 | & 76.938.228 | & 80.625.187
Neto Flujo de Caja Operativo $ 174026361 $ 1B6.532.299 $ 193.605.783 $ 136.564.825 $ 136.947.333
Inventario Inicial 5 228794017
Inv.Inicial en ohras civiles 5 24.500.000
Inv. Inicial en Equipos y Htas 5 58.650.000
Inv.Inicial en dotacidn de oficinas 5 2.100.000
Inv._Inicial en legalizacion 5 3572417
Inv._Inicial en imprevistos y montaje | S 1716.186
Inv._ Inicial en capital de trabajo S 34323720
Inv. Inicial en sistema ERP S 2.700.000
Reposicion de equipos 5 100.000 | & 74025 & 670.984 | & 1147.131| & 400.155
Inversion Activos Fijos 356.356.341 100.000 74025 670.984 1.147.131 400,195

Neto Flujo de Caja Inversidn (356.356.341) 173.926.361 186.458.274 192.,934.799 135.417.694 136.547.138
NETO PERIODO (356.356.341) (182.429.979) 4.028.295 196.963.094 332.380.788 468.927.926

17%
701.319.913
TASA DE REDESCUENTO 6%
SENSIBILIDAD 100%

En la Tabla 27, se puede apreciar el calculo realizado para la TIR y el VPN del
proyecto dando una TIR positiva del 17%, siendo esta mayor al margen de ganancia
esperado 8,5%, adicional nos da un VPN de $688.850.729, siendo este mayor a

cero. Lo cual se puede concluir que este proyecto es rentable.
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9.6. ANALISIS DE SENSIBILIDAD
Para el andlisis de sensibilidad se tomaron tres escenarios posibles, siendo este la
variacion en el porcentaje del mercado objetivo, en la tabla 28, se puede apreciar

dicha variacion.

Tabla 28. Calculo Analisis de sensibilidad

% Mercado obietivo | Escenario Mercado Objetivo Consumo Consumo

? j (familias) promedio promedio familia
16% | Optimista 713| S 402900 | $ 287.114.061
15% | Mas probable 668| S 402.900 | S 269.169.432
14% | Pesimista 624| S 402.900 | S 251.224.803

Fuente: Anexo B

9.6.1. Mas Probable. En el escenario mas probable fue el trabajado para el
proyecto, dando una TIR del 17% y un VPN de $701.319.913, siendo una TIR mayor
al margen de ganancia minimo esperado del 8,5% y un VPN mayor a cero y superior

a la inversion inicial, lo cual indica que es un proyecto rentable.

9.6.2. Pesimista. En el escenario pesimista, cambia en un 1% el porcentaje del
mercado objetivo, cambiando también los ingresos, las compras, la inversion inicial

y el monto de financiamiento, donde dichos cambios se presentan en la tabla 29.

Tabla 29. Valores escenario pesimista

Escenario |Ingreso al afio Compras al afio |Inv. Inicial Financiamiento
Més

probable $3.230.033.184 | $2.745.528.206 | $356.356.341| $ 150.000.000
Pesimista $3.014.697.638 | $2.562.492.993| $341.103.406| $134.747.065

En este escenario se obtiene una TIR del 11%, siendo esta mayor al 8,5% de
ganancia minimo esperado y un VPN de $621.689.621 mayor a cero y superior a la
inversion inicial, teniendo en cuenta estos dos valores, el proyecto sigue siendo

rentable.
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9.6.3. Optimista. En el escenario optimista, cambia en un 1% el porcentaje del
mercado objetivo, cambiando también los ingresos, las compras, la inversion inicial

y el monto de financiamiento, donde dichos cambios se presentan en la tabla 30.

Tabla 30. Valores escenario pesimista

Escenario |Ingreso al afio Compras al afio |Inv. Inicial Financiamiento
Optimista $ 3.445.368.730 | $2.928.563.420 $371.609.275| $165.252.934
Méas
probable $3.230.033.184 | $2.745.528.206 $356.356.341| $150.000.000

En este escenario se obtiene una TIR del 23%, siendo esta mayor al 8,5% de
ganancia minimo esperado y un VPN de $780.950.202 mayor a cero y superior a la
inversioén inicial, teniendo en cuenta estos dos valores, el proyecto demuestra una

rentabilidad mayor al mas probable.
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10. MODELO 3D DE LA TIENDA DE DESCUENTO

Para el desarrollo del modelo 3D, se disefiaron cada uno de los articulos presentes
como afiches, letreros de secciones de la tienda (figura 15), algunos empaques de
los productos, estanteria, neveras, entre otras. Ademas de ello se realiz6 de

acuerdo a las medidas locativas, teniendo en cuenta las puertas exteriores.

El disefio de la tienda se realiza con la distribucion de espacios pertinentes para
poder transitar comodamente, y todas las instalaciones pertinentes para el
desarrollo de la tienda, la estanteria se encuentra hecha de madera, dando un toque
rustico y antiguo a al negocio, adicional a ello se hizo montaje de iluminacion y
decoracioén apropiada para dar al cliente una sensacion agradable y de comodidad

al momento de visitar nuestras instalaciones.
La modelacion 3D se desarrollé6 con ayuda del programa autodesk 3DXA, siendo

esta una herramienta muy importante para la simulacion de montaje de

instalaciones de negocios comerciales.

Figura 15. Letreros de secciones de la tienda

HAZE FELIZ A SES CLITNTES HACL IUJJ’ASUSCUI NTIS
y m T CAF¥E
s_‘J\.k"IHJ.S l” pi) - w‘é’ %\{
CAR J TS Wl awe
il e A s b

En la figura 16, se ve el disefio que tendra la tienda de descuento Toldo con todos
sus enseres y equipos y en la figura 17 el disefio y distribucién de espacios de dicha

tienda.
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Figura 16. Disefio dentro de la tienda

IO "nu”nm[m- l
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11. CONCLUSIONES

En el analisis del proyecto de la tienda de descuento “Toldo”, se puede apreciar que
al sector Retail al cual se pertenece este tipo de negocio, ofrece gran rotacion de
productos debido a ser de consumo masivo, teniendo gran aceptacion en el

mercado este tipo de negocios.

El factor que predomino en el desarrollo del proyecto es la atencion al cliente siendo
de suma importancia como ventaja competitiva y adicional a ello, se crea
fidelizacibn con los clientes, ya que en la estructura tradicional de los
supermercados se tiene muy poco en cuenta al cliente y se piensa mas en la
empresa, por ende esta tienda de descuento es disruptiva con la mayoria de manejo
gue se hace en una clase de negocio como esta, dando al cliente lo que realmente

él quiere o necesita.

Los principios para evaluar financieramente un proyecto estan relacionados con; la
tasa interna de retorno la cual genero un resultado de 16% EA, cumpliendo con las

expectativas, superando en 7,5% a la ganancia minima esperada.

Al poner en marcha el proyecto y comparar los ingresos Vs los egresos en el
momento cero, se puede concluir que el proyecto es viable pues el resultado
presente neto es de $688.850.729.

De acuerdo al analisis de sensibilidad proyectados se tiene que al ser un negocio
de consumo masivo de gran rotacién de productos una variacién del 1% en el
mercado objetivo, modifica en gran tamafio los indicadores financieros, pero aun asi

demuestra una rentabilidad en los dos escenarios planteados.

A pesar de la alta competencia presentada dia a dia en la ciudad de Bucaramanga,

con los diferentes establecimientos comerciales se constituye, que este sector
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posee un mercado en crecimiento, donde diariamente hay clientes para cada uno

de ellos.

Se puede concluir después de un estudio consciente de las necesidades del
consumidor final y teniendo en cuenta las variables administrativas, técnicas y
financieras que la finalidad del montaje de esta tienda de descuento es ofrecer al
cliente una experiencia diferente a la hora mercar, sin sentirse atacado por el
merchandising que representa al sector, experimentando sensaciones de gusto con
el disefio de nuestras instalaciones, precios y facilidades presentando a Toldo con
fidelizacién por su servicio al cliente percibiendo valor positivos cada vez que visite
nuestras instalaciones y le genere la necesidad de volvernos a visitar, generando
la publicidad mas deseada el voz a voz, recomendando nuestra empresa a las
personas con las que se rodea cada dia y asi lograr un aumento en las ventas,
pensando a largo plazo en la expansion por los diferentes sectores de la ciudad,

siendo el preferido por nuestros clientes.
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ANEXO A.
DISENO DE CUESTIONARIO REALIZADO

TOLDO - Tienda de Descuento
El objetivo general de este estudio es: Elaborar un plan de negocio para la creacion

en Bucaramanga de una tienda de descuento.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira completar una encuesta
virtual, para la cual se le pedira disponibilidad de un tiempo no mayor a 15 minutos.
La participacion en este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que se
recoja sera confidencial y no se usard para ningun otro proposito fuera de la

realizacion de esta investigacion.

1. En que rango de edad se encuentra
a) 13 a 20 afos

b) 21 a 35 afios

c) 36 a50 afios

d) Mas de 51 afios

2. Genero
a) Masculino

b) Femenino

3. Ocupacién

4. Incluyéndose usted, ¢ Cuantos miembros componen su familia?
a) Dos
b) Tres
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Cuatro
Cinco
Otro:

¢ Quién realiza las compras en su hogar?
Padre

Madre

Hijos

Otro:

¢Usualmente en donde hace mercado?
Cabecera

Provenza

San Francisco

Real de Minas

Sotomayor

San Alonso

Otro:

¢A qué lugar acude para adquirir sus viveres?

Supermercado
Mercado (Plaza de mercado)
Bodega

Tiendas (Tiendas de barrio o Tiendas de grandes superficies)

Otro:

¢ Esta satisfecho de comprar en el lugar mencionado en la pregunta anterior?

Si
No

Parcialmente
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9.

Segun su respuesta anterior favor escribir el por que

10.

De la siguiente lista seleccione ¢Qué es lo que mas busca a la hora de

mercar? (Multiple Respuesta)

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

11.

a)
b)
c)
d)
e)

f)

12.

a)
b)

13.

Precios Bajos

Buena Atencion

Productos de Buena Calidad
Comodidad

Limpieza

Variedad

Zona de pargqueo

¢,Cuanto invierte mensualmente en la compra de los productos para su hogar?
Menos de $100.000

Entre $100.000 a $200.000

Entre $200.00 a $300.000

Entre $300.000 a $400.000

Entre $400.000 a $500.000

Mas de $500.000

¢ Le gustaria ganar dinero al realizar sus compras?
Si

No

¢ Le gustaria poder adquirir los productos de consumo masivo con alta calidad

y a un bajo costo?

a)

Si
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b) No

14. Si su respuesta anterior es afirmativa o negativa favor escribir el por que

15. ¢Le gustaria se creard un supermercado con precios bajos, buena calidad y
una excelente atencion en Bucaramanga®?

a) Si

b) No

16. De la siguiente lista seleccione ¢ Qué tipo de servicios le gustaria tener al
momento de mercar? (Multiple Respuesta)

a) Productos de Buena Calidad

b) Productos de Bajos Precios

c) Marcas Blancas, siendo estas las del distribuidor o marca privada

d) Excelente Atencion

e) Productos Innovadores

f) Calidez Humana

g) Nueva Experiencia a la Hora de Mercar

h) Recomendacion de Recetas

i) Facilidad de Eleccion y Mejores Espacios

17. ¢En qué lugar le gustaria que se ubique?

18. ¢ Ha utilizado marcas blancas?, siendo estas las marcas del distribuidor o
marca privada

a) Si

b) No
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Por qué medio le gustaria conocer mas sobre TOLDO
a) E-mall

b) Redes Sociales

c) Prensa

d) Radio

e) Television

f) Otro:

¢Algun comentario adicional?

Nombre

Teléfono

E-mail

iGRACIAS POR SU VALIOSO APORTE!!!
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ANEXO B

CALCULO DEL MERCADO POTENCIAL

ITEMS UNIDAD COMUNA 12 FACTOR
MERCADO POTENCIAL Familias 11.135
MERCADO DISPONIBLE Familias 4.454 40%
MERCADO OBJETIVO Familias 668 15,00%
FRECUENCIA DE VISITA veces al mes 1
MESES AL ANO visitas al afio 12
gﬁaigggg ((j)e%e;ir\]/c?a(de; unidades) de servicios al afio 8.017
CONSUMO PROMEDIO FAMILIA $402.900

INGRESO AL MES
INGRESO AL ANO

$269.169.432
$3.230.033.184

125




ANEXO C

ANALISIS ESTADISTICO DEL VOLUMEN DE COMPRA

TABLA A
Intervalo Cantidad %

0-$100.000 16 4,2%
$100.000 - $200.000 70 21,8%
$200.000 - $300.000 47 25,2%
$300.000 - $400.000 71 18,4%
$400.000 - a $500.000 97 12,2%
mads de $500.000 84 18,2%

TOTAL 385 100,0%

TABLA B

[mtevalo | m [ ¢ [ fm [ w2 [ fm2 |
0a99 97 16 1552 9409 150544
100 a 199 149,5 70 10465 22350,25| 1564517,5
200 a 299 249,5 47 11726,5 62250,25 | 2925761,75
300 a399 349,5 71 24814,5 122150,25 | 8672667,75
400 a 499 449,5 97 43601,5 202050,25| 19598874,3
500 a 599 749,5 84 62958 561750,25| 47187021

385 155117,5 80099386,3
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TABLAC

Formulacion
Media aritmética
suma Fm/Sumaf=
155117,5/385 402,902597
S 402,900
Varianza
s2 = suma Fm2 - n*media2/n-1
80099386,3 - 385(402,90)2/384 45838,913
Desviacidon estandar
D=Raiz de s2
Raiz 45838,913 214,10
S 214,100
Coeficiente de variacién
CV=D/media
214,10/404,90 0,53139454
53,14%
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ANEXO D
FORMATOS DE DESCRIPCION DE CARGOS

AREA ADMINISTRATIVA
> GERENTE
1. Identificacion:

| CARGO || Gerente |
| AREA || Administrativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Junta Directiva |
| PERSONAS A CARGO IE |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como desarrollar acciones de
direccion, formulacion, coordinacion y orientacion de politicas y adopcion de planes, programas
y proyectos para su ejecucion.

2. Descripcién de funciones:

o Dirigir, controlar y velar por el cumplimiento de los objetivos de la tienda, en concordancia
con los planes y programas de desarrollo que establezca la junta directiva.

o Fijar las politicas y adoptar los planes generales y las normas técnicas orientadas a
mejorar el desarrollo de la empresa.

e Prever la consecucion oportuna de los recursos y mercancias necesarias, administrar
los bienes que constituyen el patrimonio de la tienda, garantizando mediante un sistema
gerencial adecuado, la rentabilidad social y financiera.

e Asistir a las reuniones de Junta Directiva, rindiendo los informes que le sean solicitados
y efectuar las delegaciones pertinentes.

¢ Adelantar gestiones tendientes a desarrollar la estructura y la capacidad operativa de la
tienda, mediante la aplicacién de principios y técnicas gerenciales que aseguren su
supervivencia, crecimiento, calidad de recursos y capacidad de competir en el mercado.

e Organizar el funcionamiento de la tienda y proponer ajustes a la estructura organica de
acuerdo a las necesidades y politicas.

e Ejercer la representacion legal.

e Presentar a consideracion de la Junta Directiva para su aprobacion, los planes,

programas, proyectos, planta de personal y procedimientos.
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3. Ayudas del cargo:
e Manual de procedimientos.
e Manual de modulaciones.

e Software de administracion y control de inventarios.

4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS

¢ Gerencia general e Clientes

e Personal de la misma area e Proveedores

e Departamento de compras e Demas empresas del gremio

e Todos los miembros de la organizacion e Todos los miembros que tengan algun

interés en la organizacion

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion basica secundaria y estudios
universitarios en ingenieria industrial o carreras afines.

e Experiencia: Cuatro afios en cargos similares.

¢ Complejidad: Alta, por la responsabilidad en la buena administracion de la empresa.

CONTACTOS

¢ Contacto directo con proveedores y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
e Mental: Alto

¢ Fisico: Bajo
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» CONTADOR PUBLICO

1. Identificacion:

| CARGO || Contador Publico |
| AREA || Administrativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Gerente |
| PERSONAS A CARGO I |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como analizar y realizar el registro
de los movimientos contables de la tienda, diligenciamiento de formularios, liquidacién de
impuestos y némina.

2. Descripcion de funciones:

¢ Registrar el movimiento diario de la contabilidad, verificando que las imputaciones se
hayan efectuado de acuerdo a las normas establecidas y que los conceptos consignados
en los comprobantes, facturas y recibos concuerden con las cuentas afectadas.

e Realizar los asientos en los libros auxiliares, constatando que concuerden con los
conceptos y valores de los comprobantes.

e Preparary elaborar correspondencia, informes contables, cuadros estadisticos y estados
financieros.

e Elaborar la liquidacion de impuestos y nomina conforme a las normas y leyes
reglamentarias.

o Ultilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la empresa.

¢ Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo y de la tienda en general.

e Colaborar en caso de necesidad con las tareas de los compafieros de la misma area.

e Suministrar informacién sobre su trabajo hacia su jefe inmediato y a sus compaferos.

3. Ayudas del cargo:
e Manual de procedimientos.
e Legislaciones colombianas

e Software de administracion y control de inventarios.
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4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS
e Gerencia general e Proveedores
e Personal de la misma éarea. e Demas empresas del gremio

¢ Todos los miembros de la organizacion

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion basica secundaria y estudios
universitarios en contaduria o carreras afines.

e Experiencia: Tres afos en cargos similares.

e Complejidad: Alto, por la responsabilidad en el manejo de informacion comprometedora
para la tienda.

CONTACTOS

¢ Contacto directo con proveedores y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
e Mental: Alto

¢ Fisico: Bajo
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AREA OPERATIVA
» ALMACENISTA

1. Identificacion:

| CARGO || Almacenista |
| AREA || Operativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Gerente |
| PERSONAS A CARGO I |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como recepcién y almacenamiento
de las mercancias disponibles para la venta en la tienda, ademas de cumplir con las labores de
otras &reas que le sean asignadas, asi como el contacto directo con los proveedores, servicio y
atencién al cliente.

2. Descripcion de funciones:

¢ Recibir las mercancias que son entregadas por los proveedores con su respectiva
factura y orden de pedido.

¢ Atender al cliente en forma oportuna y eficiente.

¢ Almacenar las mercancias de la manera mas idonea y siguiendo los parametros por la
tienda.

¢ Realizar la exhibicién de los productos con los pardmetros establecidos por la tienda.

e Llevar un adecuado control de inventarios de los productos que estan bajo su
responsabilidad, realizando un reporte diario al departamento de compras acerca de las
mercancias faltantes.

o Ultilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la empresa.

¢ Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo y de la tienda en general.

e Colaborar en caso de necesidad con las tareas de los compafieros de la misma area.

e Suministrar informacion sobre su trabajo hacia su jefe inmediato y a sus compafieros.

e Mover mercancias de gran volumen y peso de un sitio a otro.

e Vigilar y colaborar con la seguridad de la tienda.

o Clasificar y seleccionar los productos en cuanto a calidad, durabilidad y deterioro.

3. Ayudas del cargo:

e Manual de procedimientos.

132



e Manual de modulaciones.

4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS

e Gerencia general e Proveedores

o Personal de la misma éarea. ¢ Demés empresas del gremio
e Departamento de compras e Mercaderistas e impulsadoras

e Todos los miembros de la organizacién

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion béasica secundaria.

e Experiencia: Un afio en cargos similares.

e Complejidad: Medio, por la responsabilidad en el recibo, manipulacion de mercancias y

control de inventarios.

CONTACTOS

¢ Contacto directo con proveedores y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
e Mental: Normal

e Fisico: Alto, por la manipulacién de objetos de gran volumen y peso.
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> Mercaderista

1. Identificacion:

| CARGO || Mercaderista |
| AREA || Operativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Gerente |
| PERSONAS A CARGO I |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como exhibicion de las mercancias
disponibles para la venta en la tienda, ademés de cumplir con las labores de otras areas que le
sean asignadas, asi como el contacto directo, servicio y atencion al cliente.

2. Descripcion de funciones:

e Exhibir los productos en las cantidades necesarias y suficientes para abastecer las
ventas diarias de la tienda, teniendo en cuenta la modulacién correspondiente para cada
uno de los productos.

¢ Atender al cliente en forma oportuna y eficiente.

o Efectuar la labor de empacador en los puntos de pago cuando sea necesario.

e Cumplir con el servicio a domicilio, cuando el cliente lo pida por medio de la aplicacion.

e Llevar un adecuado control de inventarios de los productos que estan bajo su
responsabilidad, realizando un aporte diario al departamento de compras acerca de las
mercancias faltantes.

o Ultilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la empresa.

¢ Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo y del almacén en general.

e Orientar a los clientes dentro del almacén.

e Suministrar informacion acerca de los productos.

e Colaborar en caso de necesidad con las tareas de los compafieros de la misma area.

¢ Mover mercancias de gran volumen y peso de un sitio a otro.

e Suministrar informacion sobre su trabajo hacia su jefe inmediato y a sus compafieros.

¢ Realizar labores de mensajeria cuando sea necesario.

e Vigilar y colaborar con la seguridad de la tienda.

o Clasificar y seleccionar los productos en cuanto a calidad, durabilidad y deterioro.
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3. Ayudas del cargo:
e Manual de procedimientos.

e Manual de modulaciones.

4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS

¢ Gerencia general e Clientes

o Personal de la misma éarea. ¢ Demés empresas del gremio
e Departamento de compras. e Mercaderistas e impulsadoras

e Todos los miembros de la organizacion

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion béasica secundaria.

e Experiencia: Un afio en cargos similares.

o Complejidad: Medio por la responsabilidad en la manipulacion de mercancias y control

de inventarios.

CONTACTOS

¢ Contacto directo con clientes y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
e Mental: Normal

e Fisico: Alto, por la manipulacién de objetos de gran volumen y peso.
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» Cajero

1. Identificacion:

| CARGO || cajero |
| AREA || Operativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Gerente |
| PERSONAS A CARGO I |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como recibir los valores de las
mercancias y diligenciar las relaciones y controles necesarios para mantener cuadrada la caja
de acuerdo a los reglamentos de la tienda, ademas de cumplir con las labores de otras areas
que le sean asignadas, asi como el contacto directo, servicio y atencion al cliente.

2. Descripcion de funciones:

e Atender al cliente en forma oportuna y eficiente.

o Efectuar la labor de empacador en los puntos de pago cuando sea necesario.

¢ Recibir el efectivo de las ventas del dia y preparar el puesto de trabajo.

e Clasificar el dinero por denominaciones y realizar durante el dia entregas parciales de
dinero.

e Efectuar el cuadre de caja diligenciando y verificando comprobantes de estradas y
salidas del dinero.

o Ultilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la empresa.

¢ Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo y del almacén en general.

e Orientar a los clientes dentro del almacén.

e Suministrar informacion acerca de los productos.

e Colaborar en caso de necesidad con las tareas de los compafieros de la misma area.

e Suministrar informacion sobre su trabajo hacia su jefe inmediato y a sus compaferos.

¢ Vigilar y colaborar con la seguridad de la tienda.
3. Ayudas del cargo:

e Manual de procedimientos.

e Manual de modulaciones.
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4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS

e Gerencia general e Clientes

e Personal de la misma éarea. e Demas empresas del gremio
¢ Todos los miembros de la organizacion e Mercaderistas e impulsadoras

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion basica secundaria.
e Experiencia: Un afio en cargos similares.

e Complejidad: Alto, por la responsabilidad en el recibo y manipulacion de dinero.

CONTACTOS

e Contacto directo con clientes y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
¢ Mental: Alto, por el nivel de concentracién y recordacion de nimeros.

¢ Fisico: Medio, por la manipulacién de objetos de mediano volumen y peso.
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» Vigilante

1. Identificacion:

| CARGO || Vigilante |
| AREA || Operativa |
| CARGO A QUIEN REPORTA || Gerente |
| PERSONAS A CARGO I |

NATURALEZA DEL CARGO/OBJETIVO: Es directamente responsable ante su superior por el
cumplimiento de las labores que le son propias de su cargo como vigilancia, seguridad y
entrada y salida de personas y mercancias de acuerdo con las exigencias de la tienda. Ademas
de cumplir con las labores de otras areas que le sean asignadas, asi como el contacto directo,
servicio y atencion al cliente.

2. Descripcion de funciones:

e Atender al cliente en forma oportuna y eficiente.

¢ Verificar la salida de las mercancias que son compradas por el cliente.

e Impedir el ingreso de objetos extrafios y grandes volimenes de la tienda sin previa
autorizacion de su jefe.

o Utilizar eficientemente las herramientas de trabajo suministradas por la empresa.

¢ Realizar el aseo correspondiente de su sitio de trabajo y del almacén en general.

e Orientar a los clientes dentro del almacén.

e Suministrar informacién acerca de los productos.

e Colaborar en caso de necesidad con las tareas de los compafieros de la misma area.

e Suministrar informacion sobre su trabajo hacia su jefe inmediato y a sus compafieros.

e Vigilar y colaborar con la seguridad de la tienda.

¢ Realizar labores de mensajeria cuando sea necesario

3. Ayudas del cargo:

e Manual de seguridad.
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4. Relaciones internas y externas

INTERNAS EXTERNAS

e Gerencia general e Clientes

e Personal de la misma éarea. e Demas empresas del gremio
¢ Todos los miembros de la organizacion e Mercaderistas e impulsadoras

5. Especificaciones del oficio

CONOCIMIENTO Y HABILIDADES

e Educacion: Haber realizado estudios de educacion basica secundaria.

e Experiencia: Un afio en cargos similares.

e Complejidad: Medio, por la responsabilidad en la salida de mercancia del supermercado
y vigilancia dentro de ella.

CONTACTOS

e Contacto directo con clientes y relaciones con los empleados de la tienda.

ESFUERZO
¢ Mental: Bajo.

¢ Fisico: Bajo.
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ANEXO E
CONTRATO CON ARRENDADOR

Contrato de arrendamiento de local comercial

Entre los suscritos, de una parte el sefior(a) , mayor de
edad y residente en la ciudad de , identificado con cédula de
ciudadania numero , quien en adelante se denominara el
Arrendador, y por otra parte el sefior(a) , mayor de edad y
residente en la ciudad de , identificado con cédula de ciudadania
namero , quien en adelante se denominara el Arrendatario,

celebran el presente Contrato de Arrendamiento de Local Comercial, que se regira
por las normas aplicables en la materia, y especialmente por las siguientes
clausulas:

Primera. Objeto del contrato. El Arrendador, propietario del local comercial,

ubicado en la , en el barrio

del municipio de , Y registrado bajo matricula inmobiliaria No.
de la Oficina de Registro de Instrumentos Publicos de la ciudad

de , concede al Arrendatario el uso y goce del mismo.

Segunda. Término. El término de duracién del presente contrato serd de
meses, contados a partir del dia del mes de

Tercera. Canon mensual. El precio mensual que el Arrendatario se obliga a pagar
al  Arrendador por el uso y goce del local comercial es de

(% )-

Cuarta. Oportunidad para el pago. El Arrendatario se obliga a pagar al Arrendador
el canon mensual dentro de los (__) primeros dias de cada mes.

Quinta. Destinacidon. El Arrendatario se obliga a utilizar el local comercial para
(descripcidn del tipo de negocio) y no podra darle
otra destinacion, sin la previa autorizacion escrita del Arrendador.

Sexta. Servicios publicos y pago. El local consta de servicios de
(por ejemplo, energia eléctrica, acueducto,
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alcantarillado y linea telefénica); el pago mensual y oportuno de dichos servicios
correspondera en su totalidad al Arrendatario, quien declara que recibe al dia este
pago por parte del Arrendador.

Séptima. Estado del local comercial. El arrendatario declara haber recibido el
local comercial, objeto de este contrato, junto con los servicios antes descritos en
buen estado; y se obliga a devolver el inmueble al arrendador a la terminacion del
contrato, en el mismo estado en que lo recibid, excepto por deterioro debido al
transcurso del tiempo y uso legitimo del bien.

Octava. Reparaciones. El Arrendatario tendré a su cargo las reparaciones locativas
y aquellas que sean necesarias por hechos suyos o sus dependientes, y no podra
realizar otras sin el consentimiento previo y escrito del arrendador.

Novena. Terminacién y prorroga. Este contrato termina por el vencimiento del
término fijado. Los contratantes podran prorrogarlo mediante comunicaciones
escritas por lo menos con (__ ) meses de anticipacion a la fecha del
vencimiento.

Décima. Renovacion. Después de dos (2) afios de vigencia del presente contrato,
el Arrendatario tendra derecho a la renovacién, conforme a los articulos 518 y 520
del Cédigo de Comercio.

Decima Primera. Subarriendo. El Arrendatario no podrd, sin la autorizacion
expresa y por escrito del Arrendador, subarrendar totalmente el local comercial.

Décima Segunda. Cesion. El Arrendatario podra ceder el contrato cuando
previamente y por escrito lo autorice el Arrendador o por enajenacién del respectivo
establecimiento de comercio.

Décima Tercera. Coarrendatario. Para garantizar al Arrendador el cumplimiento
de sus obligaciones, el Arrendatario tiene como Coarrendatario al sefior(a)

, identificado con cédula de ciudadania numero
, quien se obliga solidariamente con el Arrendatario durante el
término de duracion del contrato y el de sus prorrogas.

Décima Cuarta. Clausula penal. El incumplimiento por cualquiera de las partes de
las obligaciones derivadas de este contrato, la constituird en deudora de la otra por
la suma de salarios minimos mensuales vigentes a la fecha del
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incumplimiento, a titulo de pena, sin menoscabo del canon y de los perjuicios que
pudieren ocasionarse como consecuencia del incumplimiento

Para constancia, se firman dos copias en la ciudad de , a los
dias del mes de del

Arrendador Arrendatario

Firma Firma

C.C. C.C.

Coarrendatario

Firma

C.C.
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ANEXO E
CONTRATOS CON PROVEEDORES

CONTRATO DE SUMINISTRO

Ciudad y fecha ..........

Los suscritos .......... sociedad comercial, debidamente constituida por
escritura publica N° .......... del Circulo de .......... domiciliada en, .......... y
representada en este acto por el sefior .......... , mayor de edad, vecino de
.......... , identificado con cédula de ciudadania N° .......... de .........., que en
adelante se denominara el proveedor y .......... (nombre de la sociedad o
establecimiento comercial), con domicilioen .......... representada en este acto
por .......... , mayor de edad, vecino de .......... identificado con cédula de
ciudadania N° .......... de ......... gue en adelante se denominara el

consumidor, hemos acordado celebrar el presente contrato de suministro que
se regira por las siguientes clausulas:

Clausula primera. —Objeto. El presente contrato tiene por objeto el
suministro periodico (o continuo) por parte del proveedor de .......... (describir
los bienes o servicios objeto del contrato) a favor del consumidor, y a cambio
de la contraprestacion a que este ultimo se obliga en la clausula tercera del
presente contrato. Clausula segunda. —Obligaciones del proveedor.
Constituyen obligaciones del proveedor: Primera. —Suministrar al
consumidor .......... y cualquier otro producto del PROVEEDOR que acuerden
por escrito las partes, y con los plazos de entrega que tiene o tenga
establecidos el PROVEEDOR (1). Segunda. —Con ceder al consumidor un

descuento del .......... % (...) sobre el precio de la mercancia, segun las listas
oficiales de precios del PROVEEDOR. (2). Tercera. —Conceder al
consumidor un descuento adicional del .......... % (...) por el pago dentro de

los 30 dias siguientes a la fecha de la factura. Cuarta. —Conceder al
consumidor dos meses calendario para el pago, contados a partir de la fecha
de cada factura, sin causar intereses en dicho lapso. Quinta. —Fijar como
cuantia minima de cada pedido la suma de .......... (% ...) (esta suma podré ser
modificada por el PROVEEDOR, en cualquier momento, mediante la sola
notificacién, por escrito al COMPRADOR). Sexta. —Otorgar, a exclusivo
criterio del PROVEEDOR, un cupo de crédito al consumidor, sefialando un
limite maximo para sus pedidos. Séptima. —Entrenar a los vendedores del
consumidor mediante explicaciones de un empleado del PROVEEDOR.
Octava. —Entregar en préstamo de uso, con devolucion inmediata a personal
autorizado del PROVEEDOR, al vencer o darse por terminado el presente
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contrato, un aviso que se instalara en sitio adecuado del establecimiento del
COMPRADOR. Novena. —Poner a disposicion del CONSUMIDOR varias
calcomanias de sus productos, para ser fijadas en sitios adecuados del
establecimiento comercial del CONSUMIDOR. Décima. —Entregar al
CONSUMIDOR material publicitario y catalogos en la cantidad adecuada.
Decimoprimera. —A juicio del PROVEEDOR, entregar al CONSUMIDOR
muestrarios que periddicamente seran actualizados. Decimosegunda. —
Asumir el valor de los fletes, empaques y seguros de la mercancia que se
despache dentro de las condiciones de este contrato. Clausula tercera. —
Obligaciones del consumidor. Constituyen obligaciones a cargo del
consumidor las siguientes: Primera. —El CONSUMIDOR se obliga a adquirir
los productos suministrados por el PROVEEDOR a fin de revenderlos,
sujetandose a los precios y condiciones fijadas por el PROVEEDOR para la
venta al publico. Segunda. —Pagar de contado el pedido inicial (3). Tercera.
—EI CONSUMIDOR se obliga a firmar las facturas u otros documentos
comerciales que le expida el PROVEEDOR y que correspondan a mercancias
efectivamente entregadas, en sefial de que acepta la obligacién de pagarlos.
Clausula cuarta. —Naturaleza del suministro. Las partes convienen en que
cada suministro constituye una venta en firme, y que, en consecuencia, el
PROVEEDOR no aceptara devolucion alguna de mercancias vendidas en
ejecucion del presente contrato de suministro, salvo en los casos de articulos
con defectos de fabricacion advertidos por el CONSUMIDOR vy notificados
por éste al PROVEEDOR, dentro de los cinco dias siguientes a la fecha de
entrega de cada suministro. Clausula quinta. —Duracién. El presente
contrato de suministro es de plazo indefinido, pero podra ser terminado, sin
aviso previo, en cualquier momento por incumplimiento de cualquiera de las
obligaciones estipuladas o dando aviso escrito a la otra parte con una
anticipacion de un mes a la fecha en que deba quedar terminado. Clausula
sexta. —Cesion. Este contrato no podréa ser cedido sin previa aprobacion del
PROVEEDOR (4). Clausula séptima. —Representacion. Ninguna de las
obligaciones contenidas en las clausulas de este contrato generaran en
ningn caso, vinculo adicional entre las partes ni habilitaran al
CONSUMIDOR para representar al PROVEEDOR a ningun titulo. El
CONSUMIDOR manifiesta que en el pasado no ha existido entre las partes
ninguna clase de vinculacion ni se ha celebrado contrato alguno de indole
civil, laboral o comercial distintos de los que eventualmente pudo haber
celebrado de compra-venta de algunos de los mismos productos con EL
PROVEEDOR, con quien no lo une ni ha unido ningun contrato de mandato,
comision ni agencia comercial y que, en consecuencia, carece de
autorizacion o vinculo contractual que le faculte para representar o
comprometer de alguna manera al PROVEEDOR, ni para anunciarse como
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titular de alguna de las dichas calidades (5). En sefial de conformidad las
partes suscriben el presente documento en dos ejemplares del mismo tenor,
en ... alos ......... () dias del mes de .......... de mil novecientos noventa

Firma del proveedor:
C.C.N°o NIT

Firma del consumidor:
C.C. N° o NIT
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CONTRATO DE FABRICACION

Entre .......... guien se identifica con la cédula de ciudadania N° .......... y es
vecino de .......... , quien para los efectos del presente contrato se denominara
simplemente como el ORDENANTE vy .......... , quien porta la cédula de
ciudadania N° .......... y manifiesta ser vecino de .......... , quien en lo sucesivo
se designara como el FABRICANTE, hemos decidido celebrar el contrato de
fabricacién que consta en el documento que ahora se suscribe y que se rige
por las clausulas que se enuncian y en lo no previsto en ellas por las
disposiciones legales aplicables a la materia de qué trata este contrato:
Primera. Objeto. —EL FABRICANTE se obliga a producir y el ORDENANTE
a comprar los siguientes productos: .......... Segunda. Precio. —EL
ORDENANTE pagara al FABRICANTE acorde con el volumen de
mercaderias realmente entregado y relacionado en la respectiva factura de
cobro los siguientes valores: .......... Tercera. Pago. —EL ORDENANTE
pagara al FABRICANTE los dineros que deba en razén a las entregas que
efectivamente éste realice, dentro de los .......... (...) dias habiles siguientes a
la presentacion de las facturas correspondientes a cada una de las entregas.
Cuarta. Entrega. —EL FABRICANTE realizara la entrega de los productos
.......... (...) dias después de recibir la orden de produccion por parte del
ORDENANTE. Quinta. Procedimiento parala entrega. —EL FABRICANTE
hara la entrega de cada pedido en las oficinas del ORDENANTE, ubicadas
en ... de la ciudad de .......... EL ORDENANTE dispondréa de .......... (-..)
dias habiles, contados a partir de la entrega de la mercancia para formular
los reclamos que procedan debido a las diferencias que exhiba respecto de
las ordenes de producciéon impartidas. Sexta. Materia prima. —La materia
prima sera suministrada por .......... Los desperdicios corresponden a ..........
Séptima. Duracién. —EI contrato que consta en este escrito tiene una
duracién igual a .......... (o, el contrato que consta en este escrito tiene
duracion indefinida). Para terminarlo, cualquiera de las partes podra
comunicar a la otra con una anticipacion minima de .......... (...) dias su
intencion de cesar su vinculo contractual, en tal caso, FABRICANTE Y
ORDENANTE quedan obligados a cumplir con las obligaciones derivadas de
las 6rdenes de produccion diligenciadas con anterioridad al preaviso. Octava.
Obligaciones del FABRICANTE. —Constituyen las principales obligaciones
del FABRICANTE las siguientes: a) Elaborar los bienes objeto de contrato
segun las especificaciones acordadas, que constan en el anexo que forma
parte del presente contrato; b) Realizar las entregas dentro del plazo
acordado para tal efecto; c) Mantener la exclusividad en el disefio de los
bienes que se fabricardn como desarrollo de este acto juridico. Novena.
Obligaciones especiales del ORDENANTE. —Constituyen las obligaciones
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principales del ORDENANTE las siguientes: a) Pagar los precios dentro del
plazo previsto; b) Recibir los bienes que le entregue el FABRICANTE, cuando
tal hecho obedezca a una orden de producciéon impartida conforme con los
términos definidos en esta convencién. Décima. Clausula penal. —Las
partes acuerdan como sancidn pecuniaria a cargo de la parte que incumpla
una cualquiera de las obligaciones nacidas en el presente contrato y en favor
de la otra, el pago de .......... ($ ...) pesos, cantidad que sera exigible sin
necesidad de requerimiento, pues las partes renuncian expresamente a este
requisito para constituir la mora del deudor (1). Décima primera. Gastos:
Los gastos que se ocasionen con ocasion del presente documento correran

acargode .......... En sefal de conformidad las partes contratantes suscriben
el presente documento en la ciudad de .......... , siendo los .......... (...) dias del
mes de .......... de ............ (), ante dos testigos habiles. Se extienden dos

copias del mismo tenor y valor.

Firmas:
El ordenante: El fabricante:
C.C.: C.C.:
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ANEXO G
CONTRATOS CON EMPLEADOS

CONTRATO INDIVIDUAL A TERMINO FIJO
DE UNO A TRES ANOS

Nombre del empleador .......... domicilio del empleador .......... nombre del
trabajador .......... direccion del trabajador .......... lugar, fecha de nacimiento y
nacionalidad .......... oficio que desempefara el trabajador .......... salario
.......... pagadero por .......... fecha de iniciaciéon de labores ........ lugar donde
desempefiara las labores ....... ciudad donde ha sido contratado el trabajador

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas,
identificados como aparece al pie de sus firmas, se ha celebrado el presente
contrato individual de trabajo, regido ademas por las siguientes clausulas:
Primera.—EIl empleador contrata los servicios personales del trabajador y
éste se obliga: a) A poner al servicio del empleador toda su capacidad normal
de trabajo, en forma exclusiva en el desempefio de las funciones propias del
oficio mencionado y en las labores anexas y complementarias del mismo, de
conformidad con las ordenes e instrucciones que le imparta el empleador o
sus representantes, y b) A no prestar directa ni indirectamente servicios
laborales a otros empleadores, ni a trabajar por cuenta propia en el mismo
oficio, durante la vigencia de este contrato. Segunda. —El empleador pagara
al trabajador por la prestacion de sus servicios el salario indicado, pagadero
en las oportunidades también sefaladas arriba. Dentro de este pago se
encuentra incluida la remuneracion de los descansos dominicales y festivos
de que tratan los capitulos | y Il del titulo VII del Codigo Sustantivo del Trabajo.
Se aclara y se conviene que en los casos en los que el trabajador devengue
comisiones o cualquiera otra modalidad de salario variable, el 82.5% de
dichos ingresos, constituye remuneracion ordinaria, y el 17.5% restante esta
destinado a remunerar el descanso en los dias dominicales y festivos de que
tratan los capitulos | y Il del titulo VII del Cédigo Sustantivo del Trabajo
Tercera.—Todo trabajo suplementario o en horas extras y todo trabajo en dia
domingo o festivo en los que legalmente debe concederse descanso, se
remunerara conforme a la ley, asi como los correspondientes recargos
nocturnos. Para el reconocimiento y pago del trabajo suplementario,
dominical o festivo el empleador o sus representantes deben autorizarlo
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previamente por escrito. Cuando la necesidad de este trabajo se presente de
manera imprevista o inaplazable, debera ejecutarse y darse cuenta de él por
escrito, a la mayor brevedad, al empleador o a sus representantes. El
empleador, en consecuencia, no reconocera ningun trabajo suplementario o
en dias de descanso legalmente obligatorio que no haya sido autorizado
previamente o avisado inmediatamente, como queda dicho. Cuarta. —El
trabajador se obliga a laborar la jornada ordinaria en los turnos y dentro de
las horas sefialadas por el empleador, pudiendo hacer éste ajustes o cambios
de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o tacito de
las partes, podran repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma
prevista en el articulo 164 del Cddigo Sustantivo del Trabajo, modificado por
el articulo 23 de la Ley 50 de 1990, teniendo en cuenta que los tiempos de
descanso entre las secciones de la jornada no se computan dentro de la
misma, segun el articulo 167 ibidem. Quinta. —La duracion del presente
contrato sera de ......... afos. Los dos primeros meses del mismo se
consideran como periodo de prueba, y, por consiguiente, cualquiera de las
partes podra terminar el contrato unilateralmente, en cualquier momento
durante dicho periodo. El trabajador podra dar por terminado este contrato
mediante aviso escrito al empleador con antelacién no inferior a treinta (30)
dias. En caso de no dar el trabajador el aviso, o darlo tardiamente, debera al
empleador una indemnizacion equivalente a treinta (30) dias de salario o
proporcional al tiempo faltante, deducible de sus prestaciones sociales; este
descuento se depositard a ordenes del juez, todo de conformidad con el
numeral 5° del articulo 6° de la Ley 50 de 1990, que modifico el articulo 64
del Cédigo Sustantivo del Trabajo (1). Sexta. —Son justas causas para dar
por terminado unilateralmente este contrato por cualquiera de las partes, las
enumeradas en el articulo 7° del Decreto 2351 de 1965; y, ademas, por parte
del empleador, las faltas que para el efecto se califiguen como graves en el
espacio reservado para clausulas adicionales en el presente contrato.
Séptima. —Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador
contratado para investigar pertenecen al empleador, de conformidad con el
articulo 539 del Codigo de Comercio, asi como el articulo 20 y concordantes
de la Ley 23 de 1982 sobre derechos de autor. En cualquier otro caso el
invento pertenece al trabajador, salvo cuando éste no haya sido contratado
para investigar y realice la invencion mediante datos o medios conocidos o
utilizados en razon de la labor desempefada, evento en el cual el trabajador,
tendra derecho a una compensacion que se fijara de acuerdo al monto del
salario, la importancia del invento o descubrimiento, el beneficio que reporte
al empleador u otros factores similares. Octava. —Las partes podran
convenir que el trabajo se preste en lugar distinto del inicialmente contratado,
siempre que tales traslados no desmejoren las condiciones laborales o de
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remuneracion del trabajador, o impliquen perjuicios para él. Los gastos que
se originen con el traslado seran cubiertos por el empleador de conformidad
con el numeral 8° del articulo 57 del Codigo Sustantivo del Trabajo. El
trabajador se obliga a aceptar los cambios de oficio que decida el empleador
dentro de su poder subordinante, siempre que se respeten las condiciones
laborales del trabajador y no se le causen perjuicios. Todo ello sin que se
afecte el honor, la dignidad y los derechos minimos del trabajador, de
conformidad con el articulo 23 del Cédigo Sustantivo del Trabajo, modificado
por el articulo 1° de la Ley 50 de 1990. Novena. —Este contrato ha sido
redactado estrictamente de acuerdo con la ley y la jurisprudencia y sera
interpretado de buena fe y en consonancia con el Cédigo Sustantivo del
Trabajo cuyo objeto, definido en su articulo 1°, es lograr la justicia en las
relaciones entre empleadores y trabajadores dentro de un espiritu de
coordinacion econdmica y equilibrio social. Décima. —EI| presente contrato
reemplaza en su integridad y deja sin efecto alguno cualquiera otro contrato
verbal o escrito celebrado entre las partes con anterioridad. Las
modificaciones que se acuerden al presente contrato se anotaran a
continuacién de su texto. Para constancia se firma en dos o mas ejemplares
del mismo tenor y valor, ante testigos en la ciudad y fecha que se indican a
continuacion:

CIUDAD Y FECHA
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Contrato de Prestacidon de Servicios

Entre los suscritos (contratante, quien puede ser persona
natural o juridica) legalmente constituida y con domicilio principal en la ciudad de
quien en adelante se denominara CONTRATANTE,

representada legalmente por , identificado como aparece al
pie de su firma, segun certificado de Camara de Comercio de
(ciudad, seccional), y por otra parte (persona natural o

juridica, prestador del servicio), quien se identifica como aparece al pie de su firma
y en adelante se denominara CONTRATISTA, hemos convenido en celebrar un
contrato de prestacion de servicios profesionales que se regulara por las clausulas
que a continuacion se expresan y en general por las disposiciones del Codigo Civil
y Cbdigo de Comercio aplicables a la materia de qué trata este contrato:

Primera. Objeto. El CONTRATISTA, de manera independiente, sin subordinaciéon o
dependencia, utilizando sus propios medios, elementos de trabajo, personal a su
cargo, prestara los servicios de (explicar
en detalle el servicio a prestar).

(Tener en cuenta que el proposito del contratista, debe ser para que ejecute
labores distintas al objeto social del contratante, de lo contrario, al realizar el
contratista una labor propia del contratante, se podria estar frente a una evasion a
la contratacion laboral ocultando con un contrato mercantil como el contrato de
prestacion de servicios).

Segunda. Término del Contrato. Este Contrato de Prestacion de Servicios se
extenderd por un periodo de (se escribe un tiempo fijo o se
establece hasta cuando se finalice el servicio especifico, o simplemente se puede
establecer como indefinido, como podria ser el de los asesores externos de una
empresa —abogados, asesores tributarios, financieros, publicidad, etc.).

Tercero. Honorarios. — El CONTRATANTE pagara al CONTRATISTA por concepto
de honorarios la suma de $ )
(mensuales o por el total del servicio prestado).

Cuarta. Prorroga. Si vencido el plazo establecido para la ejecucion del contrato de
prestacion de servicios el CONTRATANTE decide ampliar el plazo de vencimiento,
se suscribird minuta suscrita por las partes, que hara parte integral de este contrato.
(Esta clausula se elimina si en la clausula segunda se determiné que es indefinido).
Quinta. Nuevo servicio. Si finalizado el objeto del servicio contratado, el
CONTRATANTE necesita un nuevo servicio del CONTRATISTA, se debera hacer
un nuevo Contrato de Prestacion de Servicios y no se entendera como prorroga por
desaparecer las causas contractuales que dieron origen al presente contrato.
Sexta. Obligaciones del CONTRATISTA. Son obligaciones del CONTRATISTA:

1. Obrar con seriedad y diligencia en el servicio contratado.

2. Realizar informes mensuales. (Segun acuerdo entre las partes).

3. Atender las solicitudes y recomendaciones que haga el CONTRATANTE o sus
delegados, con la mayor prontitud.
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4. Permitir que el CONTRATANTE o un delegado haga visitas a las instalaciones
del CONTRATISTA o el sitio que esté desarrollando la labor contratada.

5. Pagar y presentar cumplidamente los aportes a la seguridad social en salud,
pensiones y ARL, en concordancia con la legislacion vigente.

6. Las demas que pacten las partes sin que exista subordinacion.

Séptima. Garantias. EL CONTRATISTA prestara garantia expedida por compafiia
de seguros legalmente autorizada en Colombia, o garantia bancaria Gnica que
avalara el cumplimiento, calidad y dafios causados al contratante y a terceros en
ejecucion del contrato.

(Optativo incluir la constitucién de garantias).

Octava. Obligaciones del CONTRATANTE. Son obligaciones del CONTRATANTE:
1. Cancelar los honorarios fijados al CONTRATISTA, segun la forma que se pacto
dentro del término debido.

2. Entregar toda la informacion que solicite el CONTRATISTA para poder desarrollar
con normalidad su labor independiente.

Novena. Terminacion anticipada o anormal. Incumplir las obligaciones propias de
cada una de las partes, dara lugar a la otra para terminar unilateralmente el Contrato
de Prestacion de Servicios.

En todo caso, este contrato presta mérito ejecutivo por ser una obligacion clara,

expresa y exigible para las partes.
En prueba de conformidad se firman dos ejemplares de un mismo tenor, en la ciudad
de ,alos dias del mes de , del afio

El contratante
(Firma)

(Nombre)

(Documento de identidad)
(No. Documento de identidad)
(Teléfono de contacto)
(Direccién de notificacion)

El contratista
(Firma)_

(Nombre)

(Documento de identidad)
(No. Documento de identidad)
(Teléfono de contacto)
(Direccién de notificacion)
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ANEXO H

CALCULO DEL INVENTARIO INICIAL

INVERSION INICIAL

OBRAS CIVILES CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Adecuaciones locativas 1 24.500.000 24.500.000
EQUIPOS Y HERRAMIENTAS CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Escaner (lector de codigos de barras) 3 800.000 2.400.000
Caja registradora 3 800.000 2.400.000
Nevera Refrigeradora (4m largo x 2m alto) 1 9.000.000 9.000.000
Nevera Pequefia (Im largo x 2m alto) 1 4.000.000 4,000.000
Nevera congelante (4mlargo x 2m alto) 1 12.000.000 12.000.000
Puesto de pago 3 1.500.000 4.500.000
Estanterias 7 2.500.000 17.500.000
Carrito para mercar mediano 7 110.000 770.000
Carrito para mercar pequefio 4 70.000 280.000
Tablet 3 500.000 1.500.000
Juego de 1 mesa y 4 sillas en madera 3 600.000 1.800.000
Canastillas 10 20.000 200.000
Juego de muebles 1 400.000 400.000
Sistema de audio 1 500.000 500.000
Sistema de circuito cerrado de seguridad 1 1.400.000 1.400.000
TOTAL 58.650.000
DOTACION DE OFICINAS CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Computador para oficina 1 1.700.000 1.700.000
Escritorio de oficina 1 400.000 400.000
TOTAL 2.100.000
LEGALIZACION DE LA EMPRESA CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Elaboracidén de acta de constitucion y estatutos 1 855.209 855.209
Impuesto de renta - registro 1 2.217.208 2.217.208
Diligencias en Ccio y varios 1 500.000 500.000
TOTAL 3.572.417
IMPREVISTOS Y MONTAIJE CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Imprevistos 1 1.716.186 1.716.186
CAPITAL DE TRABAJO CANTIDAD VALOR VALOR TOTAL
Némina (2 meses) 2 9.502.511 19.005.022
Costos de mantenimiento (2meses) 2 23.333 46.667
Gastos de funcionamiento (2 meses) 2 7.636.016 15.272.032
TOTAL 34.323.720
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ANEXO |
GASTOS DE VENTAS Y ADMINISTRACION

1. GASTOS DE ADMINISTRACION

GASTOS DE ADMINISTRACION

Servicio Unidad Valor Anual

Arriendo mes S 4.500.000 | $ 54.000.000
Energia eléctrica mes S 950.000 | $ 11.400.000
Agua mes S 488.699 | $ 5.864.388
Internet/Telefono mes S 150.000 | $ 1.800.000
Papeleria mes S 309.600 | S 3.715.200
contador mes S 500.000 | $ 6.000.000
vigilante mes S 737717 | § 8.852.604
TOTAL S 7.636.016 | S 91.632.192

1.1. Energia eléctrica

e Consumo de energia

Elemento Unidades | KW por unidad | KW Totales
_Computador con 1 215 215
impresora
Equipo de sonido 1 254 254
Cajas registradoras 3 76 228
Congelador,para 1 216 216
productos carnicos
Refrigeradores 2 274 548
Clrcu_lt_q cerrado de 1 85 85
television
Sistema electronico de 1 30 30
alarma
Lamparas 10 36 360

TOTAL 1936

Los calculos de consumo de energia son los suministrados por el fabricante en las
especificaciones técnicas de cada elemento, se calculan realizando un promedio de

utilizacion en horas al mes.

Costo de energia
1936*$489.44kwh = $947.556
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El costo de la energia al mes resulta de multiplicar el total de los kilovatios que se
consume, por el valor del kwh para la tarifa comercial que cobra ESSA Grupo epm
el cual es de $489.44; el costo es de $950.000 en valor aproximado al mes lo que

conduce a un consumo al afio de $11.400.000.

1.2. Costo de aguay alcantarillado

Concepto Cantidad m? Valor m3 Total mes
Agua 140 $1.680 $235.200
Alcantarillado 140 $1.297 $181.580
Recoleccion de basuras 3 $23.973 $71.919
Total $488.699

El valor del servicio de agua y alcantarillado corresponde a $488.699 al mes y de

$5.864.388 al afio; de acuerdo con las tarifas ofrecidas por la empresa de
ACUEDUCTO METROPOLITANO DE BUCARAMANGA S.A. E.S.P.

1.3. Internet/Teléfono
Concepto Costo en Costo anual
pesos mes
Telefonia e internet $150.000 $1.800.000

El servicio de telefonia corresponde a un plan ofrecido por UNE donde incluye un

servicio de consumo de voz e internet, con un solo costo mensual.

1.4. Papeleria
Concepto Unidades Valor Valor total Total afio
mes unitario
Papel etiqguetadora 120 $280 $33.600 $403.200
Papel impresora cédigos 30 $1200 $36.000 $432.000
Papel registradora 300 $800 $240.000 $2.880.000
TOTAL $309.600 $3.715.200
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2. GASTOS DE MANTENIMIENTO

e Mantenimiento

Concepto Valor afo Valor mes
Registradoras $30.000 $2.500
Carros de mercado $100.000 $8.333
Etiquetadoras $40.000 $3.333
Basculas $20.000 $1.666
Refrigeradores $90.000 $7.500
Total $280.000 $23.333

El mantenimiento de cada uno de los equipos debera realizarse una vez al afio, para

garantizar el correcto funcionamiento y la durabilidad de cada uno de ellos.

Los costos son los ofrecidos por los fabricantes donde se compraran los equipos y

quienes son los encargados de realizar el mantenimiento.

3. COSTO LEGALIZACION EMPRESA

a VALOR
LEGALIZACION DE LA EMPRESA CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Elaboracién de acta de constitucion y estatutos 1 855.209 855.209
Impuesto de renta - registro 1 2.217.208 2.217.208
Diligencias en Ccio y varios 1 500.000 500.000
TOTAL 3.572.417

Fuente: Tabla 11

Tomando como capital asignado la suma de $316.744.017 para hacer el respectivo
calculo de la elaboracién de acta de constitucion y estatutos, y el impuesto de renta

— registro.
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4. NOMINA ADMINISTRATIVA'Y OPERATIVA

CARGO Gerente Operarios
Numero de SMLVM por empleado 2,0 1,0
# Trabajadores 1 6
Salario S 1.475.434 S 4.426.302
Aux. Trasporte S -1 S 498.840
Total S 1.475.434 S 4.925.142
PRESTACIONES SOCIALES
Cesantias S 122.953 S 368.859
Int cesantias S 14.754 | S 44.263
Vacaciones (15d) S 61.476 | S 184.429
Dotacion S -1 S 1
Total Prestaciones S 199.184 | S 597.551
APORTES PARAFISCALES
ICBF S 44.263 S 132.789
SENA S 29.509 S 88.526
CAJA DE COMP. FAMILIAR S 59.017 S 177.052
Total, Aportes Parafiscales S 132.789 S 398.367
SEGURIDAD SOCIAL
ARL S 7.702 S 23.105
Pensidn Vejez S 177.052 S 531.156
Salud S 125.412 S 376.236
Total Seguridad Social $ 310.166 | $ 930.497
Prima S 122.953 S 410.429

TOTAL, SALARIOS MES

2.240.525

7.261.986

5. COSTO POS OPERATIVOS CAPITAL DE TRABAJO

$

9.502.510,88

VALOR
CAPITAL DE TRABAJO CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL
Némina (2 meses) 2 9.502.511 19.005.022
Costos de mantenimiento (2meses) 2 23.333 46.667
Gastos de funcionamiento (2 meses) 2 7.636.016 15.272.032
TOTAL 34.323.720
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6. ADICION Y REPOSICION DE EQUIPOS

ADICION Y REPOSICION DE EQUIPOS -

CANTIDAD

ADICIONES

Canastillas

Carrito para mercar mediano

Carrito para mercar pequefio

Tablet

o|o|o|un

o|r|Oo|o

=l (=R (=] [=]

o|o|w|O

o|o|o|o

REPOSICIONES

Canastillas

Carrito para mercar mediano

Carrito para mercar pequefio

Tablet

o|lo|o|o

o|o|o|o

o|lo|o|un

[l LN (=0 (=]

o|lo|Nn |k

ADICION Y REPOSICION DE EQUIPOS -
PRECIO

Canastillas 20.000 21.150 22.366 23.652 25.012
Carrito para mercar mediano 110.000 116.325 123.014 130.087 137.567
Carrito para mercar pequefio 70.000 74.025 78.281 82.783 87.543
Tablet 500.000 528.750 559.153 591.304 625.304

ADICIONES

COSTO DE ADICIONES Y REPOSICIONES

Canastillas

100.000

Carrito para mercar mediano

390.261

Carrito para mercar pequefio

74.025

Tablet

559.153

REPOSICIONES

Canastillas

111.831

125.061

Carrito para mercar mediano

275.134

Carrito para mercar pequefio

165.565

Tablet

591.304

INVERSION ANUAL EN EQUIPOS

100.000 $

74025 S
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7. DEPRECIACION DE EQUIPOS

DEPRECIACION DE EQUIPOS - INVERSION INICIAL

Afo 1

Afo 4

Afo 5

Escaner (lector de cddigos de barras) S 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000
Caja registradora S 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000 | $ 240.000
Nevera Refrigeradora (4m largo x 2m alto) S 900.000 | $ 900.000 | $ 900.000 | $ 900.000 | $ 900.000
Nevera Pequefia (1m largo x 2m alto) S 400.000 | S 400.000 | S 400.000 | $ 400.000 | $ 400.000
Nevera congelante (4m largo x 2m alto) S 1.200.000 [ $ 1.200.000 [ $ 1.200.000 | $ 1.200.000 [ $ 1.200.000
Puesto de pago S 450.000 | S 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000 | $ 450.000
Estanterias S 1.750.000 [ $ 1.750.000 | $ 1.750.000 | $ 1.750.000 [ $ 1.750.000
Carrito para mercar mediano S 77.000 | $ 77.000 | S 77.000 | $ 77.000 | $ 77.000
Carrito para mercar pequefio S 28.000 | $ 28.000 | S 28.000 | $ 28.000 | $ 28.000
Tablet S 150.000 | $ 150.000 | $ 150.000 | $ 150.000 | S 150.000
Juego de 1 mesa y 4 sillas en madera S 180.000 | $ 180.000 | $ 180.000 | $ 180.000 | $ 180.000
Canastillas S 20.000 | $ 20.000 | $ 20.000 | S 20.000 | $ 20.000
Juego de muebles S 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000 | $ 40.000
Sistema de audio S 50.000 | $ 50.000 | $ 50.000 | S 50.000 | $ 50.000
Sistema de circuito cerrado de seguridad S 140.000 | $ 140.000 | $ 140.000 | $ 140.000 | $ 140.000
Computador para oficina S 340.000 | $ 340.000 | $ 340.000 | $ 340.000 | $ 340.000
Escritorio de oficina S 40.000 | $ 40.000 | $ S 40.000 | $ 40.000

DEPRECIACION DE EQUIPOS - ADICIONES

Canastillas S 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000 | $ 10.000
Carrito para mercar mediano S - S - S - S 39.026 | $ 39.026
Carrito para mercar pequefio S - S 7.403 | S 7.403 | S 7.403 | S 7.403
Tablet S $ - $ 55.915 | $ 55.915 | $ 55.915

DEPRECIACION DE EQUIPOS - REPOSICIONES

Canastillas S - $ - S 11.183 | $ 11.183 [ $ 23.689
Carrito para mercar mediano S - S - S - S - S 27.513
Carrito para mercar pequefio S - S - S - S 16.557 | $ 16.557
Tablet S - [S - |$ - [s 59.130 | $ 59.130

TOTAL DEPRECIACION DE EQUIPOS

6.255.000

6.444.214
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