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GLOSARIO

Aceite: liquido graso que se obtiene a partir de distintos frutos o semilla como
soja, almendras.

Carnauba: es un endurecedor de color amarillo.

Cera: las ceras son esteres de los acidos grasos con alcoholes de peso molecular
elevado; es decir, son moléculas que se obtienen por esterificacion de un acido
graso con un alcohol monovalente lineal de cadena larga. Por ejemplo la cera de
abeja.

Cera virgen : es un producto totalmente natural, que proviene de la cria de abejas.
Es una cera cara, pero tiene un estupendo aroma. Generalmente se usa en
combinacion con otros tipos de cera. Tiene la propiedad de aumentar la duracion
de las velas.

Colorante: se pueden usar muchos tipos de colorantes, pero siempre solubles en
cera. Los mas comunes y recomendables son las rueditas colorantes. También se
pueden usar anilinas a la grasa y crayones.

Desmoldantes: para desmoldar la vela del molde. Hay tres tipos: en aerosol,
liquido y sdélido.

Estearina : es una cera rigida de color blanco que se usa preferentemente como
aditivo a la parafina para aumentar la capacidad de contraccion de las velas en el
molde.

Incoloro: que no tiene color.

Inodoro: que no tiene olor.

Masilla: se usa para sellar y para tapar el agujerito del molde.

Mecha: cuerda retorcida o cinta de filamentos combustibles con que se prenden
mecheros, velas.

Pabilo: mecha que esta en el centro de la vela, y que se enciende para que dé
luz.

Parafina: sustancia compuesta por hidrocarburos, sdlida, opalina, inodora, menos
densa que el agua y facilmente fusible, que se obtiene normalmente como
subproducto de la fabricacién de aceites lubricantes derivados del petroleo y tiene
multiple aplicaciones industriales.
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Plancha de cera de abeja: la cera virgen puede conseguirse en planchas con
disefio similar de panal. Esta disponible en una amplia gama de colores. Se usa
para hacer velas enrolladas.

Perfume: son esencias para dar aroma a las velas. Deben ser solubles en dleo.

Tefir: dar a una cosa un color distinto al que tenia mediante alguna sustancia.

Vela: es una fuente de iluminacion que consiste en una mecha que asciende por
el interior de una barra de combustible so6lido como puede ser la cera.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA Y
COMERCIALIZADORA DE  VELAS DECORATIVAS EN EL MUNICIPIO DE
BARRANCABERMEJA'

AUTORA: MARTINEZ CASTRO LINDA MAYERLY"™
PALABRAS CLAVES: Velas, Pabilo, Factibilidad, Cera, Parafina, Decoracion, Barrancabermeja.

DESCRIPCION:

Debido al desarrollo de la ciudad, el nivel de vida de los habitantes ha aumentado
considerablemente por lo que cada vez requieren de productos innovadores y econémicos para la
satisfaccion de sus necesidades tanto personales como las de su entorno, entre estas se
encuentra la decoracién de sus hogares y sus espacios como algunas de ellas. Es por ello que las
velas decorativas juegan un papel muy importante como alternativa para la satisfacciéon de las
necesidades mencionadas.

Solo 6 empresas en Barrancabermeja venden este tipo de productos, pero no se especializan en
ello o no son muy innovadores al respecto; por eso en este proyecto se ha estudiado la factibilidad
para la creacion de una empresa de velas decorativas teniendo en cuenta que estas poseen una
tasa de crecimiento anual del 5% de ventas.

Adjunto a esto se decidi6 realizar la debida investigacion del sector y la competencia que este
posee, mostrando que los precios de venta normales del sector oscilan entre $8000 hasta $25000
pesos mostrando que un precio estimado para el producto seria $20.000 pesos.

Adicionalmente con la creacién de esta empresa se generaran ingresos adicionales a su
propietaria ya que segun la investigacion se encontré una demanda insatisfecha equivalente a
$ 1.700.182.251 pesos anuales equivalentes a 50.400 unidades, mejores productos en diversas
presentaciones y la posibilidad de generar nuevos empleos para los Barranquefios.

! Proyecto de grado
" nstituto De Proyeccién Regional Y Educacién AtBigia Escuela De Gestién Empresarial Director Ing.
Luis Fernando Pinz6n
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SUMMARY

TITLE: FEASIBILITY OF CREATING A PRODUCTION COMPANY AND DISTRIBUTOR OF
DECORATIVE CANDLES IN THE MUNICIPALITY OF BARRANCABERMEJA. ?

AUTHORS: LINDA MAYERLI MARTINEZ CASTRO. ™
KEYWORDS: Candles, candlewick, feasibility, wax, paraffin, decoration, Barrancabermeja.
DESCRIPTION:

Because of the development that is showing up in the city, the living standards of inhabitants has
increased considerably as more and require innovative and affordable products to satisfy your
needs both personal and those close to them, among these can be find the decor of their homes
and personal spaces as some of them. That is why the decorative candles play an important role as
an alternative to satisfy these needs.

Only 6 companies in Barrancabermeja sell these products, just not specialize in it or are not very
innovative in this regard so this project has studied the feasibility of creating a decorative candle
company considering that these have an annual growth rate of 5% of sales.

Attached to it was decided to conduct a proper investigation of the industry and competition that
has, showing that the sales prices of standard industry range from $ 8000 to $ 25000 pesos
showing that an estimated price for the product would be $ 20,000 pesos.

In addition to the creation of this company will generate additional revenue to its owner since
according to research found unmet demand equivalent to $ 1,700,182,251 pesos equivalent to
50,400 units annually, better products in different presentations and the ability to generate new jobs
for people in Barrancabermeja.

2 Proyecto de grado
" nstituto De Proyeccién Regional Y Educacién AtBigia Escuela De Gestién Empresarial Director Ing.
Luis Fernando Pinz6n
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INTRODUCCION

La economia en Barrancabermeja ha mejorado a través de los afios, gracias a los
inversionistas que han creido en la ciudad, y han generado progreso y empleo en
la region. Actualmente Barrancabermeja posee diversidad econdmica, contando
con amplias zonas bancarias, industriales, comerciales y educativas que hacen de
la ciudad un centro de convergencia mercantil en la cual se puede conseguir todo
tipo de productos de primera necesidad ademas de los servicios técnicos y
profesionales que requiere el area del Magdalena Medio.

Debido al desarrollo que se viene presentando en la ciudad, el nivel de vida de los
habitantes ha aumentado considerablemente por lo que cada vez requieren de
productos innovadores y econdémicos para la satisfaccion de sus necesidades
tanto personales como las de su entorno, entre estas se puede encontrar la
decoracion de sus hogares y sus espacios personales como algunas de ellas. Es
por ello que las velas decorativas juegan un papel muy importante como
alternativa para la satisfaccion de las necesidades mencionadas.

18



1. GENERALIDADES

1.1 HISTORIA DE BARRANCABERMEJA.

El valle medio del Rio de la Magdalena presenta una ocupacion que se remonta a
la época precolombina y que continué durante el periodo colonial. En el valle
medio, el puerto la tora o la toca, hoy Barrancabermeja, era uno de los mas
importantes lugares de intercambio de servicios y sitio de llegada del camino que
comunicaba el rio con el altiplano a través de los cerros del opon.

Los Yariguies, grupo étnico que poblaba la zona comprendida entre la
desembocadura del Rio Lebrija hasta la del Rio Casanare en el Magdalena, se
dedicaban a la caceria, la recoleccion de frutos, la pesca, el cultivo de maiz entre
otros. Eran ademas buenos nadadores y navegantes, su eficaz adaptacion al
medio selvatico les permiti6 mantenerse independientes y belicosos frente al
conquistador espafiol.?

En 1536 llega la expedicion espafiola al mando de Gonzalo Jiménez de Quesada
al caserio al que llama BARRANCAS BERMEJAS por el color rojizo de sus
tierras®.

En 1601 se realizé la fundacion de Barrancabermeja y se construye la primera
iglesia pajiza con el nombre de San Luis Beltran®.

La ley 11 de 1873 erigi6 a Barrancabermeja como corregimiento con el nombre de
Puerto Santander®.

En 1884 Geo Von Lengerke toma muestra del servicio de la quina y los lleva a los
laboratorios de Alemania’.

En 1902 llega a Barrancabermeja el sefior José Joaquin Bohérquez Dominguez
guien recoge muestras de petroleo con el fin de ingresar a los capitalistas
colombianos y formar una sociedad®.

En 1922, Barrancabermeja es elegida municipio por medio de la ordenanza No.25
del mismo afio. La industria petrolera dio lugar a la formacion de un nuevo sector

Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado 17 abril 2012
Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado 17 abril 2012
Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja,consultado 17 abril 2012
Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja,consultado 17 abril 2012
Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja,consultado 17 abril 2012
Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja,consultado 17 abril 2012
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social de obreros y asalariados del petrdleo. La instalacion de la industria
petrolera abrié el pequefio poblado de Barrancabermeja a una avalancha de
influencias externas y a la vinculacion con la economia nacional y con el capital
internacional.’

Barrancabermeja se convirtio asi en el principal centro petrolero del pais, asiento
de la economia de enclave de capital norte americano, donde con el avance del
siglo tuvieron lugar importantes luchas obreras™.

1.1.1 Localizacion Geogréfica. El Municipio de Barrancabermeja se encuentra
ubicado en la Provincia de Mares, al occidente del departamento de Santander, en
el corazon de Colombia en la margen oriental del Rio Magdalena, se extiende
sobre este gran valle, irrigado por los rios Sogamoso, La Colorada y Opon, con
una latitud Norte de 7°03'48"; una longitud Oeste de 73°51'50” Y con una altitud
sobre el nivel del mar de 75.94 metros.™

El Municipio de Barrancabermeja tiene adscrito los siguientes corregimientos con
sus veredas y caserios: El Llanito: Llanito Alto, Llanito Bajo, Campo Gala, Campo
Galan, Sogamoso, San Silvestre, Islas del Magdalena, Ciénaga Brava, La Arenosa
y Sébalo. La Fortuna: La Fortuna, El Zarzal, Tapazon, Peroles, San luis y
Comuneros, La Meseta de San Rafael: Meseta de San Rafael, Yacaranda, La
Unién La Ruiz, Guarumo y Capote. San Rafael de Chucuri: San Rafael de
Chucuri, Ciénaga Aguas Negras, Ciénaga del Opon: Ciénaga del Opon y la
Colorada. El Corregimiento el Centro tiene inscritas 32 veredas.™

El municipio tiene un area de 1.154 km, de los cuales 35 es del area urbana, y
1.119 km es el &rea rural.

1.1.2 Limites **. El municipio limita:

Norte: Municipios de Puerto Wilches, Sabana de Torres y Giron.

Sur: Municipios de Puerto Parra, Simacota y San Vicente de Chucuri
Oriente: Municipios de San Vicente de Chucuri y Betulia

Occidente: Municipio de Yondo (Antioquia) por el Rio Magdalena

Y VVY

® Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado 17 abril 2012.

Llcaldia de Barrancabermeja. Tomado del sitio web
http://www.barrancabermeja.gov.co/alcaldia/index.php?option=com_content&view=article&id=465&Itemid=691, consultado
17 abril 2012

11 ALCALDIA DE BARRANCABERMEJA. Plan de ordenamiento territorial del municipio de Barrancabermeja. Oficina de
planeacién. 2002. p. 10 — 154, consultado el 18/05/ 2011

2 ALCALDIA DE BARRANCABERMEJA. Plan de ordenamiento territorial del municipio de Barrancabermeja. Oficina de
planeacién. 2002. p. 10 — 154, consultado el 18/05/ 2011.

13Enciclopedia Libre. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado 17 abril 2012.
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1.1.3 Divisién politica administrativa **. EI perimetro urbano del municipio esta
dividido en siete comunas, que agrupan 156 barrios y asentimientos humanos. El
sector rural se divide en seis corregimientos, en los cuales hay 77 veredas y siete
inspecciones de policia.

1.1.4 Poblacion. Barrancabermeja ha experimentado un proceso acelerado de
crecimiento de poblacional, actualmente 300.058 habitantes.™

1.1.5 Climatologia *°. Segun la informacién climatica del sistema de informacién
nacional ambiental de la estacion climatologica y pluviométrica existente en el
aeropuerto Yariguies de Barrancabermeja a cargo del IDEAM, los factores
climaticos presentan las siguientes caracteristicas:

» Precipitacion: Existen dos periodos de lluvias, alternados con dos periodos
secos; el aflo se inicia con un periodo seco Yy a partir de abril y hasta mayo se
presentan las lluvias; volviéndose a repetir en los meses de octubre -
noviembre. la precipitacion media anual es de 2.889.9 milimetros/afio, el
mayor valor se observa en el mes de octubre con 396.5 mm y el menor en
enero con 47.9 mm.*’

» Evaporacion: El valor multianual estimado para esta estacion es de 1.528.8
mm; El mes de menor evaporacion es Noviembre con 105.6 mm y el mayor es
Julio con 145.1 mm*®,

» Humedad Relativa: La media anual es del 80%; con un 84% en los meses de
octubre y noviembre y un 74% en los meses de enero y febrero, siendo estos
los menos htimedos.*

» Temperatura. La media anual es de 28 °C promedio, los valores oscilan entre
21,2°C y 35.4 °C. Los mayores valores se presentan en enero a abril, y los
menores durante septiembre a diciembre. Solo se posee el piso térmico
calido. Localizado entre los 0 y 1000 msnm, con una zona de transicion hasta
los 400 metros?.

14 Wikipedia. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado 17 abril 2012.
*SANTANDER BARRANCABERMEJA. Tomado del sitio web
http://www.colombiaturismoweb.com/DEPARTAMENTOS/SANTANDER/MUNICIPIOS/BARRANCABERMEJA/BARRANCAB
ERMEJA.htm, consultado el 17/04/2012.
* World cat. Tomado del sitio web http:/Awww.worldcat.orgltitle/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.

" World cat. Tomado del sitio web http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.
¥ world cat. Tomado del sitio web http:/www.worldcat.orgititle/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.
1% wikipedia. Tomado del sitio web http://es.wikipedia.org/wiki/Barrancabermeja, consultado el 17/04/ 2012.
2 world cat. Tomado del sitioc web http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.
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» Recorrido del viento. Entre los sistemas de los vientos se encuentra la zona
de convergencia intertropical (CIT) cuyo desplazamiento en las latitudes bajas
de Suramérica a lo largo del afio marca un tiempo ciclénico, nublado y
lluvioso, y con ello su estacionalidad, relacionada con la duracion de las
épocas lluviosas®’. Los vientos se mueven con un recorrido medio multianual
de 22.194 km de recorrido y 2.5 km/h de velocidad, en los meses de
noviembre a diciembre se presentan los menores valores, mientras que entre
julio y septiembre ocurren los mayores?®.

» Brillo Solar. Se presenta un valor medio multianual de 2.148,1 horas. La
variacion mensual mayor se presenta en el mes de enero con 222.4 horas y el
menor en mes de abril con 141 horas.

1.1.6 Red de Vias. Es el conjunto de carreteras y caminos que comunican las
veredas y corregimientos entre si y con la cabecera municipal. La estructura de la
red vial rural estd conformada por los siguientes tipos de vias:

> Carreteras troncales.

Troncal Magdalena Medio: Discurre a través de esta region, entre el piedemonte
de la Cordillera Oriental y la planicie aluvial del Magdalena, atravesando al
Municipio de Sur a Norte por su flanco oriental. Esta carretera comunica El Centro
andino del pais con la costa y es de gran importancia para el comercio y
transporte de pasajeros. Intercepta las carreteras que van a Barrancabermejay a
El Centro. Se encuentra en buen estado.

Autopista Barrancabermeja-Bucaramanga: Con una Longitud de 120 Km,
Comunica a Barrancabermeja con varios corregimientos y veredas tales como La
Fortuna y Meseta de San Rafael. Sale por su extremo nororiental (quebrada La
Putana) entrando en é&rea rural del Municipio de Betulia hasta el puente sobre el
rio Sogamoso. Comunica con las cabeceras municipales de Lebrija, Giron y la
capital departamental.

Barrancabermeja- San Vicente: El transporte Intermunicipal ya casi no utiliza esta
ruta. Comunica con las areas rurales y la cabecera municipal de San Vicente,
constituyendo la principal salida de su produccion agropecuaria hacia el
Magdalena?.

* INSTITUTO DE HIDROLOGICA, METEROLOGIA Y ESTUDIOS AMBIENTALES. IDEAM. Sistema de informacién
ambiental. Aeropuerto Yariguies. Barrancabermeja 2003, consultado el 17/04/2012

2 World cat. Tomado del sitioc web http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.

Z  APRILE Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible
en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].

22



> Carreteras departamentales®

Barrancabermeja -Llanito- Puerto Wilches: Salida Norte de la ciudad hacia la
ciénaga San Silvestre, el Corregimiento de El Llanito y salida Norte del Municipio
hacia el vecino Puerto Wilches.

» Vias regionales y locales

Barrancabermeja — El Centro- Campo 23: La via se encuentra pavimentada
totalmente con arena-emulsion en toda su extension (20 Km), Trabajos hechos por
ECOPETROL, Comunica el casco urbano con el Aeropuerto Internacional
Yariguies, el corregimiento El Centro y la via Panamericana.

Por su interseccién con la Troncal del Magdalena Medio se ha convertido en la
principal salida hacia el centro del pais.*®

Troncal del Magdalena — Ciénaga del Opon: Via en mal estado, no pavimentada,
con problemas de inestabilidad, intransitable en época de invierno. Es la Unica via
terrestre que comunica la ciudad con el Corregimiento de Ciénaga del Opon.

Troncal del Magdalena — San Rafael de Chucuri: Via en mal estado, no se
encuentra pavimentada. Es la Unica via que comunica al corregimiento de San
Rafael con la Troncal y, por ésta, con la ciudad.

Troncal del Magdalena — Meseta de San Rafael: Esta via comunica con el
corregimiento de Meseta de San Rafael. No esta pavimentada; en época de
invierno se dificulta el trafico.

» Caminos veredales®®.

Existen caminos veredales que comunican las veredas de los corregimientos de El
Llanito con la via Barranca — Puerto Wilches; veredas del corregimiento de la
Fortuna y Meseta de San Rafael que comunican con la Troncal del Magdalena
medio o con la via a Bucaramanga; veredas del corregimiento de El Centro que
comunican con la via Barranca — El Centro

> Vias férreas?’.

2 World cat. Tomado del sitioc web http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260,
consultado el 17/04/2012.

APRILE Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible
en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].

APRILE Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible
en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].

APRILE  Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible
en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].
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La que existe en la zona urbana y rural de Barrancabermeja es la llamada red
férrea del Atlantico, que tiene una longitud de 1.525 kilbmetros y comunica Bogota
con la costa norte. Barrancabermeja se encuentra en el kilbmetro K 443 del sector
Grecia — San Rafael de Lebrija el cual abarca desde el kilometro K 328 al
kilometro K517.

De Occidente a Oriente, cerca de Barrancabermeja cruza la via Puerto Wilches —
Sabana de Torres — Bucaramanga. Esta via se conecta con la linea Grecia — San
Rafael de Lebrija en el kilometro K 474.

> Vias aéreas?®®.

Barrancabermeja, cuenta con un Aeropuerto Internacional localizado a 10
kilometros de distancia del casco urbano. Su pista de aterrizaje se encuentra en
optimas condiciones y tiene una longitud de 1.810 metros.

> Vias fluviales.

La comunicacion fluvial se realiza a través del Rio Magdalena, principal arteria
fluvial Colombiana, Presenta problemas de sedimentacion en el muelle de
Barrancabermeja ocasionando el no arribo de embarcaciones de gran calado y
demora en la entrega de mercancias, existe un muelle fluvial y el puerto
multimodal.?

1.2 SECTOR INDUSTRIAL PETROQUIMICO.

La fortaleza del sector petroquimico del pais reside en una significativa
experiencia ganada a través de los afios, en la disponibilidad de los recursos
necesarios para la produccion, en la expansion del mercado local, en los altos
estandares de produccién y en el crecimiento de sus exportaciones en los ultimos
afos La industria petroquimica colombiana se divide en las cadenas productivas
de plasticos y fibras sintéticas, en las de pinturas, barnices y lacas, y por ultimo en
la del caucho. La cadena petroquimica de plasticos y fibras sintéticas particip6é con
el 6.3% de la produccién de la industria nacional y con el 6.4% del empleo
industrial., principalmente a Venezuela, Ecuador, Estados Unidos y Peru.*°

La participacion en la produccion industrial de la cadena petroguimica de pinturas,
barnices y lacas, por otra parte, los cuatro principales destinos fueron Venezuela,
Estados Unidos, Ecuador y Costa Rica.

2 APRILE Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible

en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].
APRILE Gniset, Jacques. Génesis de Barrancabermeja. Barrancabermeja, p. 184. Disponible
en:http://www.worldcat.org/title/genesis-de-barrancabermeja-ensayo/oclc/037888260 [Consultado: 28/04/2011].
Comportamiento del Sector Industrial en Colombia. En: Estructura Econémica, p. 35. [Consultado:
28/04/2011]. Disponible en: http://html.rincondelvago.com/industria-en-colombia.html.
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El sector petroquimico ofrece a Colombia las siguientes ventajas:

> El sector esta respaldado por un Plan Maestro de Desarrollo, el cual soporta el
crecimiento de la industria y la integracion de la cadena, facilitando la
viabilidad y el desarrollo de proyectos de refinacion y petroquimica en la zona
industrial de Mamonal, permitiendo la consolidacion del complejo industrial
lider sin Suramérica.®

Colombia tiene reservas comprobadas por 1,4 Millones de barriles.

Una gran parte del territorio colombiano aiin no ha sido explorado.

Demanda interna de polietilenos y otros polimeros y resinas no cubierta por
mas de USD 508 Millones.

Y VYV

1.2.1 La Industria Manufacturera Colombiana y el PI B en Colombia *2.Al igual
gue para toda América latina, el desarrollo del sector industrial de la economia se
logré, desde sus inicios hasta 1989, gracias al modelo (impulsado por la CEPAL)
de sustitucion de importaciones, basado en la elevada proteccion a la produccion
nacional complementada con politicas de crédito de fomento con tasa de interés
subsidiadas por el estado.

Con este esquema Colombia logré importantes avances en términos de
crecimiento del PIB y del ingreso per capita en un marco de relativa estabilidad,
pues nuestro pais no ha registrado niveles de inflacion incontrolables, y progreso
en la diversificacidon de las exportaciones.

La permanencia de mecanismos de proteccién estimul6 la producciéon de bienes
dirigidos a la satisfaccion de las necesidades del mercado interno, sin importar la
estructura de costos, tecnologia, disponibilidad de materias primas, y si maximizar
la eficiencia, aislandolo en esta forma de la competencia extranjera.

En la medida en que el modelo de "crecimiento hacia adentro” se fue agotando, la
participacion del sector manufacturero en el PIB total se redujo. Creci6 a partir de
1960 cuando se ubico en 16.5% hasta alcanzar en 1974 su méaxima participacion
3.5%. Desde este afio empez6 a retroceder poco a poco para ubicarse por debajo
del 18% en 1999.%

La inversion industrial es parte fundamental de la modernizacién de la economia;
la cual no sélo es renovacion de equipos, sino también el cambio en la cultura
corporativa en las diferentes empresas que integran la industrial implica un cambio

3 Comportamiento del Sector Industrial en Colombia. En: Estructura Econdmica, p. 35. [Consultado:
28/04/2011]. Disponible en: http://html.rincondelvago.com/industria-en-colombia.html.

32Sector Industrial. [consultado 27/04/2012] Tomado del sitio web. http://www.monografias.com/trabajos16/sector-
industrial/sector-industrial.shtml

3 Sector Industrial. [consultado 27/04/2012] Tomado del sitio web. http://www.monografias.com/trabajos16/sector-
industrial/sector-industrial.shtml
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en el desarrollo general, en la gestion, en el mercado, comercializacion y en la
investigacion y desarrollo. Significa comprometerse con el concepto de calidad
total.®*

1.2.2 Relacion Del Sistema industrial con el resto de la economia *. El
sistema industrial coadyuva al crecimiento de los demas sectores de la economia
ya que demanda determinados porcentajes denominados coeficientes técnicos de
produccion de productos originados en otros sectores.

El sector que mas ha incrementado sus suministros al sistema industrial es el
agropecuario, ya que las uUnicas ramas de la industria que han seguido el
desarrollo normal de crecimiento a pesar de la recesién son las de alimentos,
bebidas y tabaco elaborado, surtidas principalmente del sector agropecuario.

1.2.3 La industria de Quimicos y Derivados del Petr  6leo. El crecimiento en
términos reales de esta actividad industrial ha superado al de todas las demas en
las ultimas tres décadas. La actividad quimica, por estar relacionadas en sus
materias primas con el petrdleo y sus derivados, es la mas susceptible al mercado
internacional del crudo.

En parafinas se producen tres tipos de ceras, ademas de bases lubricantes y
nafténicas. Con las primeras se hacen lubricantes para automotores y las
segundas sirven para producir los lubricantes que se utilizan en los procesos de
refrigeracion.

Con la innovacion, se elevara la produccién de la planta. Solo en parafinas para
velas y veladoras, se pasard de producir 2.300 toneladas por mes a 4.800
toneladas por mes y sin contar con la ampliacion de bases lubricantes.

En materia comercial, el impacto seréa igualmente positivo. Segun Felipe Trujillo,
gerente de Comercializacion Nacional de Ecopetrol, las acciones estan
encaminadas a alcanzar estandares de calidad internacional. Con la actualizacion
de la planta de parafinas se tendra una participacion mas fuerte en el mercado
nacional, que actualmente es abastecido en un 65% con producto de Ecopetrol.*

El panorama comercial que se vislumbra es interesante. La refineria de
Barrancabermeja empezara a producir 1.500 toneladas de parafinas blandas al
mes y aumentara en 109% la produccion de parafina media y en 61% la de

34Comportamiento del Sector Industrial en Colombia. En: Estructura Econdmica, p. 35. [Consultado: 28/04/2012].
Disponible en: http://html.rincondelvago.com/industria-en-colombia.html

%sector Industrial. [consultado 27/04/2012] Tomado del sitio web. http://www.monografias.com/trabajos16/sector-

industrial/sector-industrial.shtml
38 |ndustria guimica, Consultado 20/04/2012, tomado del sitio web http://es.scribd.com/doc/7848342/Industria-Quimica
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parafina liviana; y con ello no solo se consolidard como un fuerte competidor de
parafinas duras en el mercado nacional y andino, sino que comenzara a
conquistar un mercado hasta ahora inexistente para Ecopetrol (parafinas blandas),
puesto que este producto todavia no se fabrica en Colombia.?’

» Las parafinas blandas son utilizadas en la fabricacion de plastilinas, crayolas,
cosmeéticos (labiales, sombras, ceras de depilacion, mascarillas, rubores, entre
otros), vaselinas, material litografico y para recubrir alimentos.

» Las parafinas duras son utilizadas para la fabricacion de velas
principalmente.>®

1.2.4 Las velas*®. Ha sido como un producto que se ha modernizado o
evolucionado con el ser humano, este alumbraba las viviendas, calles, desde el
comienzo de los tiempos, el hombre siempre ha buscado la manera de encontrarle
solucion a los dilemas y problemas a los que se enfrenta.

La necesidad de iluminacién llevé al hombre a buscar articulos para cubrir esa
necesidad. En estos momentos surgen los comienzos de lo que ahora se conoce
como velas. Antes eran un articulo importantisimo en la vida de las personas, ya
que la luz eléctrica todavia no existia, con el paso del tiempo se convirtié en un
articulo que usaban las personas que carecian del suministro de luz o cuando se
interrumpia este. Actualmente las velas no solo alumbran, ahora tiene otra funcion
igual de importante, la de decorar un espacio, en resumen presentan los
siguientes antecedentes:

» Existen vestigios de que hace 30.000 afos se utilizaban velas, formadas por
piedras ahuecadas rellenas de aceite.

Los egipcios utilizaban unas antorchas compuestas de varas de madera
untadas con sebo.

Los romanos fueron los primeros en desarrollar las velas con mecha.

Antes del siglo X1V el principal material para hacer velas era sebo.

En la Edad Media se introdujo la cera virgen para la elaboracion de velas.

Las iglesias insistieron en el uso de las velas de cera.

Las velas se elaboraban sumergiendo las mechas en cera derretida o se les
daban bafios de cera hasta que se formara un recubrimiento grueso.

Hasta que en el siglo XV, en Paris se empezaron a emplear moldes de
madera.

VVVVY 'V
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%" Industria quimica, Consultado 20/04/2012, tomado del sitio web http://es.scribd.com/doc/7848342/Industria-Quimica
3sCONTRERAS, Erika. Renovacion tecnoldgica para mejorar rendimientos en ceras y aceites. En: Carta Petrolera. Edicion
115, Octubre - Noviembre 2006. [Consultado: 28/04/2011]. Disponible en:
ttp://www.ecopetrol.com.co/especiales/carta_petrolera_115/rev_refinacion.htm.

% Tomado del sitio web http://www.alegresvelas.com.mx/introvelas.html, consultado 15/03/2012.
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1.3

1.3.

En el siglo XVII, los edictos estatales europeos controlaban, el peso, tamafio y
costo de las velas.

En 1709, el parlamento britanico, prohibié que las velas se elaboran en casa.
Se elaboraban también velas de junco o carrizos, que era la forma de
iluminacion mas economica.

En esta época muchos fabricantes de velas fueron perseguidos e incluso
encarcelados.

Las primeras mujeres de América en la época colonia hacian velas con bayas
de laurel.

En el siglo XVII, el crecimiento de la Industria de las Ballenas, tuvo el primer
cambio en la fabricacion de velas desde la Edad Media.

La espermacetis, cera obtenida por la cristalizacion del esperma de las
ballenas, era méas dura y no producia olores desagradables.

Se desarrolld6 un método para trenzar fibras de mechas y tratamientos
guimicos para las mechas para velas.

En 1827, se inventaron las cerillas.

En 1834, Joseph Morgan cre6 una maquina que permitia la produccion de
velas en molde.

En 1850, se logré el descubrimiento mas importante: la parafina.

En 1860 Michael Eugene Chevreul, hizo un importante descubrimiento: la
estearina.

Al final del siglo XIX, mejoro radicalmente gracias a la combinacion de la
parafina, con las estearinas y las técnicas para elaborar las mechas.

El queroseno o petréleo destilado se volvié muy popular como substituto del
combustible de aceite de ballena utilizado en las lamparas.

Con la introduccién de la bombilla de luz en 1789, la produccién de las velas
bajo notablemente.

La fiesta de la Candelaria del 2 de febrero, tomo el nombre de candela que en
latin significa vela, puesto que en este dia se encendian para que el sol
tomara fuerza.

Aun asi, en los ultimos afios, la popularidad de las velas aumento como un
elemento de decoracion.

Hoy en dia muchas iglesias cristianas, las velas se mantienen encendidas
durante todo el afio.

MARCO LEGAL Y JURIDICO.

1 Marco legal .
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La Constitucién Politica Colombiana ,*® en el Titulo XII del Régimen Econémico
y de la Hacienda Publica, Articulo 333, establece la libertad econdémica y
considera la empresa como la base para el desarrollo. Especificamente, el
articulo indica: La actividad econdmica y la iniciativa privada son libres, dentro de
los limites del bien comun. Para su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos
ni requisitos, sin autorizacion de la ley. La empresa, como base del desarrollo,
tiene una funcién social que implica obligaciones. El Estado, por mandato de la
ley, impedird que se obstruya o se restrinja la libertad econdémica y evitara o
controlara cualquier abuso que personas o empresas hagan de su posicidon
dominante en el mercado nacional.

Ley 1014 de 2006: por la cual se fomenta la cultura del emprendimiento, basado
en lograr el desarrollo de personas integrales en sus aspectos personales, civicos,
sociales y como seres productivos, contribuyendo al mejoramiento de las
capacidades, habilidades y destrezas en las personas, para que de esta forma les
permitan emprender iniciativas para la generacion de ingresos por cuenta propia.

Ley 905 De 2004: Por medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y
se dictan otras disposiciones; el articulo 1, que dice que se debe estimular la
promocion y formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento
a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de micro,
pequeias y medianas empresas, Mi pymes.

Ley 222 de 1995 reglamento de las empresas. En su articulo 47que hace
referencia a los informes de gestion, dice en su articulo modificado por el articulo
1 de la Ley 603 de 2000. Que el informe de gestion deberd contener una
exposicion fiel sobre la evolucion de los negocios y la situacidbn econdmica,
administrativa y juridica de la sociedad.

1.3.2 Marco Juridico. La empresa comercializadora de velas esta regulada por:

» Copia de la Escritura Publica de Constitucion y de reformas, si las hubiere
(Caodigo de Comercio Art. 111).

» Copia de la Acta correspondientes a los nombramientos vigentes de gerente,
miembro de Junta Directiva y Revisor Fiscal debidamente registradas en la
Céamara de Comercio perteneciente al domicilio principal de la sociedad.

» Certificados de existencia y representacion legal de la sociedad.

40 BusinessCol. En: Empresas. [Consultado: 18/05/2011]. Disponible en: http://www.BusinessCol.com.
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» Copia del documento que se decrete la apertura de la empresa y se nombre el
representante legal de la misma, la cual debera estar autorizada por el
secretario de la compaiia.

» Constancia de la aceptacion del cargo por parte del Representante Legal de la
empresa, con indicacion del Numero de identificacion. (Resolucion 1076 de
1996 Superintendencia de Industria y Comercio)

» Formulario de Matricula Mercantil debidamente diligenciado y firmado por su
representante legal o el representante de la sociedad.

» Constancia de pago del Impuesto de registro (Ley 223 de 1995), el cual se
debe realizar en el Banco Agrario de Barrancabermeja.

» Ley 222 - De 1995 ("Por La Cual Se Modifica El Libro 1l Del Condigo De
Comercio, Se Expide Un Nuevo Régimen De Procesos Concursales Y Se
Dictan Otras Disposiciones), en su articulo 1, que hace referencia a sociedad
comercial y ambito de aplicacion de esta ley en su articulo 100 expresa se
tendran como comerciales, para todos los efectos legales, las sociedades que
se formen para la ejecucion de actos o empresas mercantiles. Si la empresa
social comprende actos mercantiles y actos que no tengan esa calidad, la
sociedad serd comercial. Las sociedades que no contemplen en su objeto
social actos mercantiles, seran civiles. Sin embargo, cualquiera que sea su
objeto, las sociedades comerciales y civiles estaran sujetas, para todos los
efectos, a la legislacion mercantil.

1.4 JUSTIFICACION DEL PROYECTO
1.4.1 Antecedentes

Existen varias razones para montar una empresa productora y comercializadora
de velas decorativas en el municipio de Barrancabermeja:

1. Mercado: Aunque en la cuidad de Barrancabermeja existen 6 locales que
venden velas decorativas (ver cuadro 15), no son hechas en la misma ciudad
y en muchos casos no son realizadas como realmente las necesita el cliente,
ya que son solo modelos prefabricados.

2. Innovacion y desarrollo:  Es importante tener en cuenta que con el aumento
en la tecnologia, la innovacion permite introducir en el mercado nuevas ideas
de producto que tengan un valor agregado especial y que permitan
diferenciarse de la competencia. Por esta razon es necesario producir unas
velas decorativas diferentes en cuanto a disefios, formas y técnicas; es decir
gue vayan con las nuevas ideas innovadoras de su mercado sin dejar de lado
la buena calidad.

3. Generacion de empresa: Para desarrollar y poner en practica esta idea, va a
ser necesario la contratacion de personal, dando asi una oportunidad de
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generaciéon de empleo a nuevos trabajadores. (Ver cuadro 30 Cuerpo
administrativo de la empresa).

El sector de comercio en Barrancabermeja ha reportado un crecimiento del 50,4%
desde el afio 2005*, entrando entre este el sector de la fabricaciéon y
comercializacion de velas; aunque no hay cifras claras especificadas acerca del
crecimiento del sector en especifico.

Debido a los constantes cambios que vienen aconteciendo en Barrancabermeja el
estilo de vida de sus ciudadanos ha mejorado, por lo que cada vez requieren
productos mejores para sus necesidades personales y su entorno remarcando la
innovacion y la calidad en ellos, un ejemplo de esto es la decoracion de sus
espacios personales. Por eso las velas decorativas son una gran alternativa para
las necesidades ya mencionadas.

Ademés hay que hacer una clara referencia que los principales proveedores de
parafina en Barrancabermeja son:

> Ecopetrol
» Contacto Quimico LTDA

A pesar de que el sector ha tenido un buen crecimiento se debe tener en cuenta
gue no se sabe especificamente cuanto de ese porcentaje es para la seccion del
sector en la cual se va a trabajar.

1.4.2 Mercado de las velas decorativas y perfil del ~ consumidor

El mercado de las velas decorativas en Barrancabermeja tiene una gran
competencia, existen 6 almacenes* en diferentes zonas de la ciudad:

Arte y decoracién

Sol y luna

Exito

Carrefour

Més por menos
Autoservicio la quinta

YV YV V VYV

El precio de las velas decorativas varia dependiendo del lugar de la venta; por
ejemplo en los almacenes de cadena su precio aumenta en aproximacion un 7%,

“IFuente: DANE — censo general 2005, Barrancabermeja, consultado el 17 de mayo del 2011.
42 \/er cuadro 15 establecimiento comercializadores de velas decorativas
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esta informacién fue sacada cuando se realizo la respectiva visita a cada local que
fabrique y/o comercialice velas decorativas.

La mayoria de empresas que comercializan velas decorativas en el sector, no se
especializan en la fabricacion y distribucion de las mismas, por lo que las velas
gue se venden en la ciudad son traidas de otras regiones del pais o importadas de
paises vecinos.

1.4.3 Oportunidad de negocios

Debido al desarrollo que se viene presentando en la ciudad, el tipo de vida de sus
habitantes ha ido mejorando considerablemente, produciendo nuevas necesidades
tanto en su entorno como personales. Esto permite la creacion de nuevos
productos en los que la innovacién y la calidad sean un referente primordial en
ellos.

Dentro de la realizacion de este proyecto se evidencio una oportunidad de
negocio, con la creacién de una empresa que brinde a sus clientes ventajas sobre
las demés existentes en el mercado, iniciando desde una mejora en los modelos
de la velas como en una reduccién en el precio ademas de mejoras en los tiempos
de entrega y sobre todo que les permita tener unos productos de buena calidad
con disefios variados, materiales estudiados previamente para la elaboracion del
producto y un buen servicio que permita tener una diferenciacion de las demas
empresas y una fidelizacién con ARTE EN PARAFINA.
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2.ESTUDIO DE MERCADO

En este punto de la investigacion se disefiara un plan o estrategia para recolectar
y analizar informacion, con el fin de llegar a conclusiones basadas en evidencias
sélidas y no en un razonamiento defectuoso o en meras opiniones en cuanto a las
preferencias de los clientes.

Se seleccion6 el instrumento de investigacidbn (encuesta) que se usara para
recoger los datos y la forma en que se piensa analizar la informacion recogida,

para poder responder a los objetivos especificos que se habian planteado con
anterioridad en la investigacion.

2.1 OBJETIVOS.

2.1.1 Objetivo General . Realizar el estudio de mercados para determinar la
demanda, oferta, canales de comercializacion, precios, promocién y publicidad,
realizando un trabajo de campo y aplicando herramientas estadisticas que
permitan realizar un analisis de la situacion real de mercado de las velas
decorativas.

2.1.2 Objetivos Especificos
» Realizar la identificacion, caracteristicas y presentacion de velas decorativas a

ofrecer en la ciudad de Barrancabermeja.

» Analizar la demanda para determinar gustos y preferencias de velas
decorativas en la poblacion objeto.

» Determinar la competencia directa e indirecta del proyecto.

> Identificar los canales de comercializacion mas adecuados para llegar a los
clientes en Barrancabermeja.

» Identificar los precios para que sean competitivos en el mercado local.

» Realizar el andlisis de los medios adecuados de publicidad y las promociones
necesarias para llegar al cliente.
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2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO.

2.2.1 Definicion, especificacion y usos de las vela  s. Una vela es una fuente de
iluminacion consistente en una mecha que asciende por el interior de una barra de
combustible sélido, como puede ser la cera, la grasa o la parafina.

Las velas son un accesorio para aportar calidez, confort y elegancia al hogar. Este
articulo esta hecho de parafina liquida, pabilo, esencias de diferentes olores,
colores diversos, con un toque novedoso en el disefio de acuerdo al evento, se le
dar& un colorido por medio de escarchas de diferentes colores.

El producto a ofrecer son velas en parafina liquida aromatizadas, las cuales seran
en forma circular, rectangular, cilindrica o redonda, de tamafos pequefios y
medianos, de colores como el azul, verde, amarillo, rojo, con figuras alusivas de
acuerdo a la ocasion en gque vayan a ser utilizadas como flores, perlas, fotos; sus
moldes seran en vidrio, las esencias a utilizar seran vainilla, canela, chicle,
sandalo, floral.

Grafico 1. Estilos de velas decorativas.
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El disefio de la vela esta4 conformado por dos elementos esenciales. El primero es
la base a partir del vidrio, que puede ser reutilizable. El segundo es la vela
decorativa la cual una vez consumida puede ser reemplazada.

» Repuesto de velas liquidas: Es la parafina que se tendra de repuesto con el fin
de reutilizar el mismo disefio de la vela que se tenga.

» La vela esta compuesta por la parafina liquida, base de vidrio, mecha, aceite,
colorante, figuras y aromatizante.

Las velas son utilizadas para adornar, alumbrar, regalar, rezar, aromatizar y
embellecer lugares, etc.

2.2.2 Productos Sustitutos. Se considera que no existen bienes sustitutos del
producto, a excepcion de los adornos que ocasionalmente cumplen la funcion de
decoracion. Los productos similares a las velas decorativas son, precisamente
otros modelos artesanales de velas que vende la competencia, es dificil encontrar
otro producto exactamente igual en el mercado, ya que la elaboracion esta muy
vinculada a la creatividad de cada fabricante.

2.2.3 Productos complementarios.  Soportes artesanales como candelabros de
diversos tipos, porta velas, los fanales (tanto de parafina como de otros
materiales) y los hornos para colocar las velas, papel regalo, cintas decorativas,
imagenes alusivas de acuerdo a la ocasion en que seran utilizadas.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto con re specto a la competencia.
Se refiere a las diferencias que contiene su producto con respecto a los demas del
mismo género, de la cual se pueden mencionar:

» Variedad de presentaciones y olores como vainilla, frutilla, limén, menta y
jazmin.

» Innovacion en los diferentes estilos y contenedores de velas que se van a
ofrecer.

» Se contara con un catalogo en el cual los clientes podran escoger el disefio o
estilo que ellos quieran que se les realice.

Servicio de preventa, venta y postventa.
Entrega a domicilio del producto.

Garantia del producto por defectos de fabrica en el disefio y la base.

YV V VvV VY

Es un producto 100% hecho en Barrancabermeja.
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2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO .

2.3.1 Mercado Potencial. ElI mercado potencial es la regiéon del Magdalena
Medio que comprende gran cantidad de municipios dentro de las cuales se
encuentran ciudades circunvecinas como Puerto Wilches, Sabana de Torres, San
Alberto, Puerto Boyac4, entre otros.

2.3.2 Mercado Objetivo. Estd dirigido a las familias del municipio de
Barrancabermeja.

Cuadro 21. Proyeccion familias de Barrancabermeja

ANO POBLACION (*) FAMILIAS (**)
2013 209.001 53.438
2014 218.343 55.827
2015 228.103 58.322
2016 237.584 60.746
2017 247.135 63.188

* Fuente. Censo General DANE 2005.

*x Fuente. Censo General DANE 2005

24 LA DEMANDA.

2.4.1 Investigacion De Mercados. Se define investigacion de mercados como
un enfoque sistemético y objetivo hacia el desarrollo y provision de informacion
aplicable al proceso de toma de decisiones en la gerencia de mercadeo.*®

2.4.1.1 Planteamiento del problema . En la actualidad las velas no solo se
encienden con el fin de alumbrar interiores, sino también para crear un clima que
segun la ocasién, puede ser confortable, calido o romantico; ademas de constituir
un importante recurso decorativo muy usado durante las fiestas navidefas y otras
celebraciones especiales teniendo la propiedad de cambiar el ambiente y crear
una atmosfera rica en nostalgia, encanto y de gran belleza. Sin embargo hoy dia
surge la necesidad de diversificar las velas como articulos decorativos ya que se
cuenta a nivel nacional con una infinidad de productos con caracteristicas
similares.

4 ESCALONA, Ivan. Investigacion de Mercados. En: Marketing. [Consultado: 17/02/2012]. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos11l/invmerc/invmerc.shtml.
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Por la anterior se encuentra la oportunidad de realizar la investigacion de campo
gue permita recolectar, tabular y analizar la informacion recibida de fuentes
primarias que esta conformada por los hogares en Barrancabermeja, que permitira
determinar la viabilidad comercial para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de velas decorativas, en la ciudad para asi penetrar en el
mercado, innovando y atendiendo las exigencias de los clientes, considerando las
posible competencia ya existente en otras ciudades, generando oportunidades de
crecimiento y con ello contribuir al desarrollo de la economia local y nacional, ya
gue es un articulo versatil susceptible a ser adaptado a requisitos y gustos por los
consumidores.

Esta idea de disefio y elaboracién de velas decorativas, nace con el fin de crear
una vitrina en la cual se pueda vender este producto en la ciudad, a los almacenes
y establecimientos comerciales de la region.

2.4.1.2 Necesidades de informacion.  Antes de proceder a realizar cualquier otro
paso, se debe obtener informacion acerca de los posibles clientes o consumidores
de velas decorativas, a modo de llegar a aquellos puntos realmente importantes
para el estudio de mercado.

Para esto es elemental tener en cuenta lo siguiente:

» Requiere cuantificar la demanda y la oferta del mercado de velas decorativas.

> [Establecer el canal de comercializacién adecuado para llegar a los clientes de
la poblacién objeto y potencial.

» Determinar las estrategias comerciales; la frecuencia de compra, el precio por
unidad y por paquete del producto.

> Factores de seleccion, estrategia mas efectiva en publicidad y promocion
utilizadas para este tipo de empresa productora y comercializadora de velas
decorativas.
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2.4.1.3 Ficha técnica de la demanda.

Barrancabermeja.

Del consumo de velas en la ciudad

Cuadro 22. Ficha técnica de investigacion.

ITEM

OBSERVACIONES

Tipo de Investigacion

Se realizara una investigacion descriptiva de las
caracteristicas que identifica el producto en el
mercado, el cual se ofrecera a los diferentes hogares,
supermercados, tiendas exotéricas.

Método de Investigacion.

Se va a utilizar el método deductivo-inductivo, porque
se va de lo general a lo particular al tiempo que se va
de lo particular a lo general.

Fuentes de Informacion.

Primarias : Hogares de Barrancabermeja en general
altos consumidores del producto.

Secundarias : Informacién obtenida a través de
internet, investigaciones del tema, libros, revistas
asociados con la fabricacion de las velas.

Técnicas de recoleccion de
informacion.

Encuesta.

Instrumento

Cuestionario aplicado a los hogares, almacenes de
cadena, tiendas.

Modo de aplicacién

Se aplicarad de manera aleatoria y de forma directa.

Definicion de poblacién (elemento,
unidad de muestreo)

El total de los hogares que existen actualmente en la
ciudad de Barrancabermeja segun datos del dltimo
censo general realizado por el DANE.
h=_ N(p*q)Z’
Z*(p*q)+e’(N -1

Donde N es la poblacion representada por 48.963
hogares. (Ver cuadro 1)

Z (Grado de confiabilidad) : 95%
Valor de Z : 1.96
P (Posibilidad de acertar) : 0.90
Q (Posibilidad de fracaso) : 0.1

e (error) : 5% (Méaximo permitido)

51.152 * (1,96)* * (0,90) * (0,1)
(1,96) * (0,90) * (0,1) + (0,05)* * (51.152-1)

n=

n = 138 encuestas

Marco Muestral

Hogares

Alcance

Ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion

Abril de 2012

Fuente Autora del proyecto.
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2.4.1.4 Tabulacién, presentacion y analisis de resu

Pregunta 1. ¢ Compra usted velas?

Cuadro 23. Compra de velas.

ltados .

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 105 76,09%
NO 33 23,91%
TOTAL 138 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 2. Interés de la compra de velas por parte de la poblacion de

Barrancabermeja.

LR
mNO

Fuente: Autora del proyecto.

Se observa que la gran mayoria de la poblacion de Barrancabermeja se encuentra
interesada en comprar velas. Esto permite determinar la poblacién que consume este tipo

de productos.
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Pregunta 2. ¢ Tipos de velas que compran las personas?

Cuadro 24. Tipos de velas mas compradas

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Decorativas 80 76,19%
Artesanales 10 9,52%
Zodiacales 0 0,00%
Veladoras religiosas 15 14,29%
TOTAL 105 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 3. Tipos de velas mas compradas

B Decorativas/ aromatizadas
M Artesanales
m Zodiacales

B Veladoras religiosas

Fuente: Autora del proyecto.

De acuerdo con los resultados se pudo determinar que la preferencia de compra
de velas en las familias son las decorativas con un porcentaje de 76,19%, en
menor proporcién las religiosas con un 14,29% vy las artesanales con un 9,52% de
las personas que compran velas. Lo que demuestra un amplio porcentaje de la
poblacién interesado en comprar el tipo de vela ofrecido por la empresa.
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Pregunta 3. Velas decorativas que prefiere la poblaciéon de Barrancabermeja

Cuadro 25. Velas decorativas que prefiere la pobla cion .

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Aromatizadas 13 16,25%
Con formas y disefios novedosos 49 61,25%

En gel 12 15,00%
Solidas 6 7,50%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 4. Velas decorativas que prefiere la poblacion.

B Aromatizadas
B Con formas y disefios novedosos
En gel

m Sélidas

Fuente: Autora del proyecto.

Esta pregunta permite determinar que mas de la mitad de la poblaciéon que compra
velas decorativas, prefieren las velas con formas y disefios novedosos, dentro de
los cuales se encuentran las redondas, cuadradas, triangulares, con imagenes de
acuerdo a la ocasién y en pequefia proporcion velas aromatizadas, liquidas y en
gel. Lo que demuestra que la empresa de velas se debe inclinar en la fabricacién
de modelos novedosos.
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Pregunta 4. ¢ Qué forma de velas prefieres?

Cuadro 26. Forma de velas mas consumidas en la pobl  acion.
RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Cilindricas 9 11,25%
Cubicas 12 15,00%
Rectangulares 24 30,00%
Redondas 35 43,75%
TOTAL 80 100,00%
Fuente: Autora del proyecto.
Gréfica 5. Forma de velas mas consumidas en la poblacion.
H Cilindricas
M Cubicas

= Rectangulares

W Redondas

Fuente: Autora del proyecto.

De acuerdo a los gustos de la poblacibn de Barrancabermeja, las velas
decorativas que mas se consumen son las redondas y rectangulares, en menor
proporcién las cilindricas y cubicas, lo que indica que esta forma de vela es la que
tendrd més salida en el mercado. Por lo tanto seria la mas rentable a fabricar por
la empresa a crear por tener mayor aceptacion por la poblacion.
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Pregunta 5. ¢ En dénde compra velas?

Cuadro 27. Lugar de incidencia para la compra de velas en
Barrancabermeja .

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Supermercados 8 10,00%
Almacenes de cadena 35 43,75%

Ferias Artesanales 14 17,50%
Casas de Decoracion 10 12,50%
Catalogos y revistas 13 16,25%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 6. Lugar de inicidencia para la compra de velas en barrancabermeja.

B Supermercados

B Almacenes de cadena
I Ferias Artesanales

M Casas de Decoracidn

H Catalogos y revistas

Fuente: Autora del proyecto.

El lugar donde pueden conseguir velas con més facilidad de acuerdo con los
resultados de la encuesta son los almacenes de cadena y en catdlogos de
revistas. Adicionalmente se pueden encontrar en ferias artesanales las cuales son
transitorias y por temporadas, supermercados y casas de decoracion de la ciudad.
Dentro de los almacenes se pueden conseguir en el Exito, Carrefour, Mas x
Menos, La Quinta, entre otros, por la diversidad en los disefios que ofrecen. Lo
que hace necesario tener en Barrancabermeja una empresa que las fabrique, para
ser proveedores de los almacenes y asi lograrian minimizar gastos ya que las
encontraran en la ciudad.
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Pregunta 6. ¢ Qué aspecto consideraria al comprar una vela?

Cuadro 28. Aspectos a considerar al momento de com

prar una vela .

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Precio 10 12,50%
Calidad 13 16,25%
Novedad 30 37,50%
Lo decorativo 27 33,75%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 7. Aspectos a considerar en el momento de comprar una vela

M Precio
M Calidad
= Novedad

M Lo decorativo

Fuente: Autora del proyecto.

En la compra de las velas decorativas los consumidores tienen en cuenta la
novedad y lo decorativo como los diferentes estilos, olores e imagenes, que
definen el uso que se le quiere dar al producto. En pequefia proporcién se
determina por el precio y la calidad. Por lo tanto en la fabricacion de las velas se
tendra en cuenta este aspecto para asi atender las solicitudes de los clientes.
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Pregunta 7. ¢ Con qué frecuencia compra usted velas?

Cuadro 29. Frecuencia en la compra de velas.

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
1 vez por semana 0 0,00%
Cada 15 dias 0 0,00%
1 Vez al mes 11 12,50%
Cada 3 meses 44 55,00%
Por necesidad (una vez al afo) 25 32,50%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 8. Frecuencia en la compra de velas

0%

0%

B 1 vez por semana
B Cada 15 dias

M1 Vezal mes

B Cada 3 meses

m Por necesidad

Fuente: Autora del proyecto.

La frecuencia de compra de velas se estim6 de acuerdo con los resultados
obtenidos a un promedio de cada 90 dias al afio, tomando el semestre por 2
veces, trimestre por 4 veces, semana por 52 veces, quincena por 24 veces y mes
por 12 veces, se tomo la frecuencia absoluta y se multiplicé por cada una de las
anteriores dando como sumatoria 64 veces de consumo Yy se dividié por el nUmero
de respuestas y se determiné el valor anteriormente enunciado, esto quiere decir
que el promedio ponderado de consumo de velas decorativas se realiza cada 4

veces al afio (360/64).
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Pregunta 8. ¢ Con qué finalidad compra las velas?

Cuadro 30. Finalidad de la compra de velas.

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Regalo 19 23,75%
Decorar su casa o sitio de trabajo 43 53,75%
Vender 10 12,50%
Cubrir una emergencia 8 10,00%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 9. Finalidad de la compra de velas

M Regalo
W Decorar su casa o sitio de
trabajo

= Vender

B Cubrir una emergencia

Fuente: Autora del proyecto.

Se evidencia a través de esta encuesta que la mayoria de personas compra velas
decorativas para adornar su sitio de trabajo o el hogar y en menor proporcion se
compran con el fin de cubrir una emergencia, venderlas y como obsequio. Por eso
las velas decorativas tendran una gran cobertura a la hora de decorar.
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Pregunta 9. ¢ Para qué ocasiones compra usted velas?

Cuadro 31. Ocasiones en las que se compra velas.

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Festividades Locales 3 3,75%
Romantica 17 21,25%
Celebraciones Personales 28 35,00%
Navidad 32 40,00%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 10. Ocasiones en las que se compra velas.

3,75%

M Festividades Locales
B Romantica
 Celebracién

m Navidad

Fuente: Autora del proyecto.

La compra de velas decorativas se hace de acuerdo a la ocasién que se presente,
por fechas especiales, es decir para celebracién de fiestas, en la época de
navidad, para un cumpleafos, en amor y amistad, o un obsequio en particular que
se quiera regalar. Lo que demuestra que existe un motivo durante cada mes del
afo en que la gente compraria las velas decorativas.
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Pregunta 10. ¢ Cuanto invierte en una vela decorativa, cada vez que compra?

Cuadro 32. Valor estimado a cancelar en la comprad e velas decorativas.

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
De$0 a_ $15,000 29 36,25%
De $15,001 a $25.000 44 55,00%
De $25.001 a $35.000 7 8,75%
De $35.001 a $45.000 0 0,00%
TOTAL 80 100%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 11. Valor estimado a cancelar por una vela decorativa

0%

. 8,75%

mDe S0 a $15,000

m De $15,001 a $25.000
De $25.001 a $35.000

B De $35.001 a $45.000

Fuente: Autora del proyecto.

La inversidn realizada en la compra de velas decorativas asciende en promedio a
la suma de $16.344, es decir es el dinero que se invierte en la compra de velas
decorativas por unidad. Este célculo se realiz6 aplicando la siguiente ecuacion:

(Rango Inferior + Rango Superior)
X Frecuencia Absoluta = Consumo Uno

2

Se suman todos los consumos y se dividen por el numero total de la frecuencia
absoluta.
Cuadro 13. Calculo de inversion por la compra de un  a unidad de producto.
INTERVALO FRECUENCIA TOTAL

$ 7.500 29 217.500

$ 20.001 44 880.022

$ 30.001 7 210.004

$ 40.001 0 -
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Pregunta 11. ¢ Compraria a una nueva empresa dedicada a la produccién y
comercializacion de velas decorativas?

Cuadro 14. Compra de velas.

RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 69 86,25%
NO 11 13,75%
TOTAL 80 100,00%

Fuente: Autora del proyectado.

Gréfica 12. Interés de la compra de velas por parte de la poblacion de
Barrancabermeja

m S|
mNO

Fuente: Autora del proyecto.

Se observa que la gran mayoria de la poblacion de Barrancabermeja se encuentra
interesada en comprar velas decorativas para ubicarlas en los hogares, en las
oficinas. Lo cual determina que es factible crear una empresa que fabrique y
distribuya velas decorativas en la ciudad de Barrancabermeja.
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2.4.1.5. Andlisis de los resultados del estudio de la demanda.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta realizada a la poblacion de
Barrancabermeja el lugar de preferencia para la compra de las velas son los
almacenes de cadena con un 43,75%. El tipo de velas mas compradas son las
decorativas con un 76,19%, no obstante, el 61,25% de la poblacion que compra
estas velas las prefiere con formas y disefios novedosos.

La frecuencia de compra en promedio de las velas segun la opinion de la
poblacion es de 4 veces al afio es decir cada 90 dias, esto se determind con base
a la informacién recolectada en el trabajo de campo.

La mayoria de las personas que compran velas lo hacen con la finalidad de
decorar su casa o sitio de trabajo. A pesar que un 40% de la poblacién que
compra velas decorativas indicé que prefiere hacerlo para Navidad, el 60%
restante enuncio que preferia hacerlo en diferentes ocasiones como celebracion
de fiestas, cumpleafios, en amor y amistad o en otras fechas especiales.

En base a los resultados de la encuesta de la demanda realizada, se determiné
gue actualmente las velas decorativas en la ciudad cuentan con poca
comercializacion, debido a que no existe novedad en el producto y los precios son
elevados de acuerdo a la necesidad de los clientes. Por lo tanto se encuentra una
oportunidad de negocio con la creacion de una empresa que fabrique y
comercialicé este producto en la ciudad de Barrancabermeja.

2.4.2 Estimacion de la demanda. Para calcular la demanda se aplicara la
siguiente formula, teniendo en cuenta los datos arrojados en el estudio de
mercados.

DP =P*%C*X*F*Q

Donde,

DP Es la demanda potencial de velas decorativas

P : La poblacion objeto son las 51.152 hogares en Barrancabermeja

C X El porcentaje de las personas que adquieren el producto es del
76,09%

X X La cantidad invertida en la compra de velas decorativas es en
promedio de $16.344.

F X La frecuencia promedio de compra es de 4 veces al afio.
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Q : Porcentaje de poblacibn que consume velas decorativas son el

76,19%.
DP = (51.152*76,09%*16.344*4*76,19%)/100
DP = $ 1.938.681.748 Demanda Potencial al afio.

De acuerdo con la informacion recolectada en el trabajo de campo se estimé un
crecimiento de la poblacién de un valor aproximado de 4,5% anual con base a la
informacion obtenida a través del censo general realizado por el DANE en el afio
2005 y la demanda potencial de compra de velas decorativas.

2.4.3 Evolucién histérica de la demanda producto. La informacién necesaria
para la identificar la evolucion histérica del consumo de velas decorativas no se
encuentra disponible, debido a que no existe un gremio que de cifras estadisticas
de esta actividad de produccion y comercializacion de velas.

2.4.4 Proyeccién de la demanda. Tomando como base la proyeccion de la
poblacion realizada por planeacién municipal y la demanda potencial de velas
decorativas en Barrancabermeja, se estimaron las siguientes cifras.

Cuadro 335. Proyeccion de demanda potencial anuald e Velas decorativas.

ANO POBLACION FAMILIAS DEMANDA POTENCIAL
2013 209.001 53.438 $ 2.025.262.251
2014 218.343 55.827 $ 2.115.803.655
2015 228.103 58.322 $ 2.210.362.383
2016 237.584 60.746 $ 2.302.230.262
2017 247.135 63.188 $ 2.394.780.327

Fuente: Censo General DANE 2005

2.5. OFERTA.

El estudio de la oferta tiene por objeto identificar la forma como se han atendido y
como se atenderan en un futuro, las demandas o las necesidades de la
comunidad. Es también una variable que depende de otras, tales como: los
costos, disponibilidad de los insumos, las restricciones determinadas por el
gobierno, los desarrollos tecnoldgicos, las alteraciones del clima, los precios de los
bienes sustitutos y complementarios, la capacidad instalada de la competencia.
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2.5.1 Necesidades de informacion.

Es necesario identificar la competencia mas

directa que tendra la empresa, referente al suministro de velas en la poblacion
objeto, para tal efecto se tomaran los establecimientos comercializadores de velas
decorativas en la ciudad de Barrancabermeja.

Cuadro 346. Establecimientos comercializadores de v

elas decorativas.

N° EMPRESA DIRECCION ARTICULOS
1 Arte y decoracion Calle 49 con Cr_a 8 Sector Velas _aromatlcas,
Comercial decorativas, velones.
Calle 49 con Cra 17 Barrio Velas aromaticas,
2 Sol y luna Colombia velones, porta velas.
Velas decorativas
L. Calle 50 con Cra 11 Sector | Peduenasy medianas
3 Exito Comercial de diferentes colores y
olores.
Velas decorativas
Carrera 19 con Calle 60 pequenas y medianas
4 Carrefour Barrio Galan de diferentes colores,
estilos y olores.
Velas decorativas
. pequefias y medianas
5 Méas Por Menos Calle 50 ég?oiﬁig Barrio de diferentes colores y
olores.
Velas aromaticas y
6 Autoservicio La Calle 49 con Cra 18 Barrio velones.

Quinta

Colombia

Fuente: Autora del proyecto.
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2.5.2 Ficha técnica.

Cuadro 357. Ficha técnica de la oferta.

ITEM

OBSERVACIONES

Tipo de Investigacion

Se realizara una investigacion descriptiva de las
caracteristicas que identifica el producto en el
mercado, el cual se ofrecerd a los diferentes
hogares, supermercados, tiendas exotéricas.

Método de Investigacion.

Se va a utilizar el método deductivo-inductivo,
porque se va de lo general a lo particular al
tiempo que se va de lo particular a lo general.

Fuentes de Informacion.

Primarias: Establecimientos dedicados a la
comercializacion de velas decorativas en
Barrancabermeja (Ver Cuadro 15.

Establecimientos Comercializadores de Velas
Decorativas )

Secundarias: Documentacion bajada de internet,
libros, revistas asociados con la fabricacién de
las velas.

Técnicas de recoleccion de |Entrevista
informacion.
Instrumento Cuestionario aplicado a almacenes de cadena y

establecimientos comerciales.

Modo de aplicacion

Se aplicard de manera directa a los almacenes
identificados.

Definicion de poblacion
(elemento, unidad de muestreo)

Se realizard un censo de los establecimientos
gue se dedican a la comercializacion de velas
decorativas, los cuales son 6.

Marco muestral

Establecimientos de comercio.

Alcance

Ciudad de Barrancabermeja.

Tiempo de aplicacion

Abril de 2012

Fuente: Autora del proyecto.
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2.5.3 Tabulacién y presentacion de resultados de la  oferta.

Pregunta 1. ¢ Qué tipo de velas comercializa?

Cuadro 368. Tipo de velas

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Velas Decorativas 4 66,67%
Velas Aromaéticas 2 33,33%
Velones 0 0%
Velas Tradicionales 0 0%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 23. Tipos de velas comercializadas

0% 0%

W VELAS DECORATIVAS
B VELAS AROMATICAS

M VELONES

B VELAS TRADICIONALES

Fuente: Autora del proyecto.

Los establecimientos que comercializan velas en la ciudad, actualmente estan
ofreciendo al mercado velas decorativas y aromaticas como los tipos de velas que
tienen mas acogida por la comunidad, esto determina que la idea de tener una
fabrica en Barrancabermeja es rentable puesto existen los consumidores, quienes
son los que van a hacer que sea viable esta idea de negocio.
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Pregunta 2. ¢ Cudl es la frecuencia de compra de velas?

Cuadro 379. Frecuencia de compra de las velas.

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Diaria 1 16,67%
Semanal 1 16,67%
Quincenal 4 66,67%
Mensual 0 0,00%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 34. Frecuencia de compra de velas

0%

M Diaria
W Semanal
= Quincenal

® Mensual

Fuente Autora del proyecto.

La frecuencia de compra de velas se estim6 de acuerdo con los resultados
obtenidos a un promedio de cada 33 dias al afio, tomando el dia por 360 veces, la
semana por 52 veces, quincena por 24 veces y el mes por 12 veces, se tomoé la
frecuencia absoluta y se multiplicé por cada una de las anteriores dando como
sumatoria 85 veces de consumo y se dividié por el nimero de respuestas y se
determiné el valor anteriormente enunciado, esto quiere decir que el promedio
ponderado de consumo de velas decorativas por parte de los almacenes se realiza
cada 4,2 veces al afio (360/33).
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Pregunta 3. ¢ Cual es el volumen de ventas mensuales de velas?

Cuadro 20. Volumen de ventas mensuales de velas.

ITEM CANTIDAD
Arte y Decoracion $ 3.000.000
Soly Luna $ 2.500.000
Exito $ 6.000.000
Carrefour $ 7.000.000
Mas Por Menos $ 3.500.000
Autoservicio La Quinta $ 3.800.000

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 45. Volumen de ventas mensuales de velas

$7.000.000 -
$6.000.000 -
$5.000.000 -
$4.000.000 -
$3.000.000 -
$2.000.000 -
$1.000.000 -

Fuente: Autora del proyecto.

Las ventas mensuales que tienen en promedio los establecimientos comerciales
en velas son de $ 4.300.000, lo que demuestra que el ingreso que se obtiene
amerita la idea de montar una fabrica en la ciudad que cumpla con los
requerimientos de los clientes.

56




Pregunta 4. ¢;Cudl es la tasa de crecimiento anual en las ventas (Cantidad) de
velas decorativas?

Cuadro 381. Tasa de crecimiento anual velas decorativas (Cantidad).

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
0% -5% 3 50,00%
5% - 10% 3 50,00%
10% -15% 0 0,00%
15% - 20% 0 0,00%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 56. Tasa de crecimiento anual velas decorativas (Cantidad).
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m0% -5%

m5% - 10%
m10% -15%
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Fuente: Autora del proyecto.

Se observé que existe un 5% de crecimiento anual en las ventas de velas
decorativas en la ciudad referentes a la cantidad que se vende anualmente, lo que
demuestra que en Barrancabermeja la fabricacion de este producto es rentable
por el indice de incremento en el consumo de velas por los ciudadanos.
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Pregunta 5. Califique su proveedor de velas decorativas en la ciudad de
Barrancabermeja.

Cuadro 392. Calificacién de proveedor de velas decorativas de la ciudad de

Barrancabermeja.

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
EXCELENTE 0 0,00%
BUENO 1 16,67%
REGULAR 5 83,33%
MALO 0 0,00%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Gréfica 67. Calificacion de proveedor de velas decorativas de la ciudad de
Barrancabermeja.
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Fuente: Autora del proyectado.

Los establecimientos existentes en la ciudad manifestaron que no estan
conformes con la atencién que les ofrecen sus proveedores, un 83,33% determina
gue el servicio es regular, porque los tiempos de entrega son largos, no cumplen
las condiciones establecidas y no cuentan con disefios novedosos. Por no existir
una empresa aqui en la ciudad cumpla con las caracteristicas deseadas por los
establecimientos, se ven en la obligacion de seguir contando con los mismos
proveedores. Esto demuestra que es indispensable contar una empresa que
fabrique velas decorativas en Barrancabermeja para atender todas las solicitudes
de los clientes.
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Pregunta 6. ¢Compraria velas decorativas producidas en la ciudad de
Barrancabermeja?

Cuadro 403. Compra velas decorativas producidas en la ciudad.

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 6 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 6 100,00%

Fuente: Autora del proyectado.

Gréfica 78. Compra velas decorativas producidas en la ciudad

0%

m Sl
ENO

Fuente: Autora del proyecto.

Los seis establecimientos comerciales existentes en la ciudad manifestaron que si
estarian dispuestos a comprar a una empresa que fabrique velas decorativas en
Barrancabermeja, ya que de esta manera ofrecerian un mejor servicio a sus
clientes en cuanto a disefios, precios y tiempos de entrega. Lo cual le agrega valor
a la idea de crear una empresa que fabrique y comercialice este tipo de producto
en la ciudad.
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2.5.4. Andlisis de la situacion actual de la compet  encia. *

En relacion a la competencia local, los establecimientos que existen actualmente
gue venden velas decorativas son:

>

Arte y decoracion , el cual se encuentra ubicado en la calle 49 en el sector
comercial, los precios de las velas que ofrecen oscilan entre $9.000 y $17.000,
dependiendo de su tamafio; no cuentan con area de produccion, los productos
son comprados en otras ciudades, solo tienen un empleado en el mostrador.

Sol y Luna , posee punto de venta ubicado en la calle 49 con carrera 17, sus
precios estan entre $8.000 y $20.000, es atendido por el propietario, tienen
velas de tamafio pequefios y medianos, de diversos colores, con esencias de
canela, sandalo, sigueme, lluvia de plata y rosa; compran sus productos a
empresas de otras ciudades.

Exito, es uno de los almacenes de cadena méas grandes en la ciudad se
encuentra ubicado en la calle 50 con carrera 11 sector comercial, las velas
gue ofrecen son aromaticas de diferentes colores y tamafos, los precios se
encuentran entre $10.000 y $25.000.

Carrefour , esta ubicado en la calle 60 con diagonal 55 barrio galan, en el
tercer piso esta el local donde venden las velas aromatizadas de tamafos
medianos y grandes, tiene una muy buena ubicacion para la facilidad de los
clientes, sus precios oscilan entre $15.000 y $25.000.

Mas por menos, supermercado que se encuentra ubicado en la calle 50 con
Cra 19 del barrio Colombia, cuenta con estante pequefio a la vista de los
clientes, donde tienen velas pequefias y medianas de colores diversos, sus
precios oscilan entre $13.000 y $23.000.

La Quinta, es el autoservicio mas grande que tiene la ciudad, esta ubicado en
la calle 49 con Cra 18 en el barrio Colombia, ofrece velas tipo dedo y velones
pequefios y medianos, no vende velas decorativas, los precios que ofrece
oscilan entre $10.000 y $15.000.

“ Visita realizada a los establecimientos menciosaw parte de la autora del proyecto.
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2.5.5 Estimacion de la oferta. Para calcular la Oferta se aplicara la siguiente
férmula, teniendo en cuenta los datos arrojados en el estudio de mercados.
OP =P*X*F
Donde:
OP :es la oferta potencial
P : las empresas comercializadoras en la ciudad 6.
: la cantidad promedio de ventas cada 12 veces al afio.

F : la frecuencia promedio de ventas mensuales es de $ 4.300.000.

P =6*12*4.300.000= $ 309.600.000 Oferta Potencial de velas decorativas
al afo en la ciudad de Barrancabermeja.

De acuerdo con la informacion recolectada en el trabajo de campo se estimé un
crecimiento de la poblacion con base a la informacion suministrada por la Alcaldia
Municipal de Barrancabermeja y la demanda potencial de compra de velas
decorativas.

Se determind un crecimiento del anual del 5% en el valor de las ventas que se
ajusta al resultado obtenido a través del estudio de la oferta con las empresas que
existen actualmente en el mercado; el cual se tom6 como base para realizar el
siguiente cuadro:

Cuadro 414. Proyeccion de la oferta de velas decora  tivas.

ANO OFERTA POTENCIAL

2013 $ 325.080.000
2014 $ 341.334.000
2015 $ 358.400.700
2016 $ 376.320.735
2017 $ 395.136.772

Fuente: Autora del proyecto.
2.6 RELACION ENTRE LA OFERTA Y LA DEMANDA.

La relacion entre la oferta y la demanda determina la demanda potencial
insatisfecha definida como la cantidad de un producto que se podria consumir en
el futuro y que el mercado actual no podria satisfacer si prevalecen las mismas
condiciones actuales, se realizd la comparacion para determinar la situacion del
mercado, en este caso se determind una demanda insatisfecha alrededor de
$1.629.024.475 para el afio de la realizacion del estudio.
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Cuadro 425. Relacion de oferta y demanda de velas d  ecorativas.
o DEMANDA OFERTA DEMANDA

ANO | FAMILIAS POTENCIAL POTENCIAL INSATISFECHA
2013 | 53.438 $ 2.025.262.251 $ 325.080.000 $ 1.700.182.251
2014 | 55.827 $2.115.803.655 $ 341.334.000 $ 1.774.469.655
2015| 58.322 $2.210.362.383 $ 358.400.700 $ 1.851.961.683
2016| 60.746 $ 2.302.230.262 $ 376.320.735 $ 1.925.909.527
2017 | 63.188 $ 2.394.780.327 $ 395.136.772 $ 1.999.643.556

Fuente: Autora del proyecto.

Se considera demanda insatisfecha tomando como base al cubrimiento de la
demanda potencial por parte de los oferentes locales.

2.7 CANALES DE COMERCIALIZACION.

Estructura de los canales actuales. Se maneja un canal directo, toda vez que este
proceso de contratacion se da por mutuo acuerdo entre las partes y en
negociacion directa con los propietarios de los puntos de ventas en los cuales el

producto se va vender.

2.7.1.1 Canal Directo . Se observa el canal directo donde Arte Parafina le vende al
consumidor final.

Grafica 19. Canal directo de arte en parafina.

wee

Fuente: Autora del proyecto.

2.7.1.2 Canal Indirecto .
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Grafica 20. Canal indirecto de arte en parafina.
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2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuale s.

2.7.2.1 Canales directos . Tiene como ventaja el conocimiento del servicio y el
contacto directo con el cliente; sin embargo, podria convertirse en un
inconveniente en la medida en que se descuide el objeto principal del negocio por
atender esta parte. Es decir, que el personal se preocupe mas por vender que por
la calidad del producto que se brinde al cliente

2.7.2.2 Canales Indirectos . Su principal ventaja es la especializacion y
conocimiento de la tarea de vender, muy adecuado para empresas medianas o
grandes con presencia en distintitas ciudades. Su desventaja se presenta en el
hecho de que al tener intermediarios genera aumento de costos del producto ante
el consumidor final, ademas de que podria distorsionarse la informacion original
acerca de la clase de producto o servicio ofrecido del cual se beneficia.

2.7.2.3 Seleccion de canales de comercializacion . Teniendo en cuenta los
disefios de los productos que se van a ofrecer, la cobertura del mercado, control
de la mercancia, costos y una cercana convivencia con los consumidores; se
seleccionara el canal directo, teniendo en cuenta el tipo de productos, quienes lo
fabrican, formas de transaccién y los costos en que se incurriran.

2.8 PRECIOS

2.8.1 Andlisis de precios de los productos. Los precios de los productos son
factor indispensable para la creacién de la empresa, ya que de esto depende la
aceptacion en el mercado por los consumidores, por esto el precio a estipular
debe ser asequible y competitivo con relacion a la competencia.

El andlisis de precios es la base para deducir los ingresos probables del proyecto
en el futuro, ademas de este modo se comparan los precios comerciales y los
precios estimados para ofrecer en el mercado nuestro producto, teniendo en
cuenta todos los intermediarios que hacen parte de la comercializacion.

2.8.2 Estrategia de fijacion de precios . Estara basada en los precios promedio
de mercado, el cual permitira incursionar en él de manera mas facil. Permitird un
equilibrio entre la oferta y la demanda, teniendo en cuenta que las utilidades no se
deterioren significativamente; si la demanda es alta se establecera unos precios
relativos a esta, pero si se manifiesta débil entonces estimara precios
relativamente bajos en comparacion con los de la competencia. El precio cubrird
una parte del pais en especial la zona del Magdalena medio cercana a
Barrancabermeja por lo que se clasifica como regional interno. De acuerdo con la
investigacion de mercados realizada el precio de venta actual se estima en un
promedio de $16.344.
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION.

En la seleccion del nombre de la empresa se conté con varios aspectos; que el
nombre seleccionado sea de facil retentiva para los clientes y que no fuera comun,
gue tenga algun sinénimo con la idea emprendedora, por eso se llamara:

“Arte en Parafina”

Para la promocion existen unas herramientas fundamentales, el cual sera utilizado
en la idea emprendedora y son:

Publicidad: Inicialmente se hard una campafia de expectativa, para asi poder
lograr el interés de la ciudad, esta sera realizada en un medio radial importante de
la ciudad, y también se realizara un comercial en el canal de television local,
logrando asi llegar a cada uno de los rincones de la ciudad.

Promocion de Ventas: Se ofrecerd incentivos a largo plazo como son las ofertas,
descuentos y premios logrando estimular a los clientes en sus compras.

2.9.1 Objetivos . Es fundamental tener claridad, que el objetivo que se pretende
lograr con las campafias no es vender simplemente; la publicidad comunica, pero
para vender debe pensar en el consumidor y su reaccion frente a otros factores
como las 4P (servicio, precio, plaza, publicidad).

» Dar a conocer los servicios a prestar por la empresa fabricadora y
comercializadora de velas decorativas Arte En Parafina.

» Introducir en el mercado los servicios a ofrecer por la empresa.

» Promocionar, incentivar e impulsar a la poblacion a adquirir los servicios
ofrecidos por la empresa Arte En Parafina garantizando seguridad y calidad en
los servicios.

» Obtener una buena aceptacion y posicionamiento en el mercado.

» Lograr un reconocimiento, imagen y prestigio mediante los medios de
comunicacion.

Los objetivos de publicidad dependen del estado en el ciclo de vida del producto,

gue para este caso es el de Introduccidn; por lo cual estard enfocada inicialmente
a mostrar el producto y sus diferencias con las demas opciones del mercado.
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2.9.2 Logotipo . El logotipo tiene las iniciales del nombre de la empresa, junto a
una llama en la parte superior de las letras, el cual quiere transmitir luz en el
camino, dentro del logotipo se encuentra el color café que refleja seguridad y
confianza para los clientes. El color blanco influye sobre las personas otorgando
una sensacion de sobriedad y luminosidad. Tiene como simbolismo la pureza y la
verdad. Muchos productos acuden al blanco para aparentar limpieza y claridad. Se
selecciond un tipo de letra que fuese legible y cuyos caracteres sean abiertos y
bien proporcionados.

Grafica 21. Logotipo -

Fuente: Autora del proyecto.

2.9.3 Lema. Se decidi6 adoptar como lema “ILUMINANDO TUS ESPACIOS".

Este lema se escogio para transmitir claridad en cada hogar u oficina; tranquilidad
en cada una de las personas que adquieran las velas, para lograr de cada espacio
gue se quiera decorar el mas elegante.

2.9.4 Andlisis de medios . Los medios masivos se suelen clasificar en funcion del
canal o canales que emplean para crear y difundir sus contenidos. Cada uno de
ellos determina la utilizacibn de wunos codigos y unas condiciones de
decodificacién que los publicitarios deben tener en cuenta.

Prensa diaria. Este medio comprende los diferentes tipos de publicaciones
informativas de periodicidad diaria que pueden ser adquiridas libremente mediante
el pago de un importe determinado o de una forma gratuita, sus principales
caracteristicas son:

Radio. Es el uUnico medio que no tiene caracter visual ya que llega a las
audiencias a través de sonidos. Sus soportes son cada una de las emisoras a su
alrededor y su formato mas habitual son las denominadas cufias. Es decir
anuncios sonoros de duracion variable que, o estan disefiados directamente para
este medio, 0 suponen una adaptacion de un anuncio televisivo.

Television. Es un medio de naturaleza audiovisual, cuyos soportes actualmente

son las cadenas publicas, autonomicas, privadas y digitales. En un futuro, la
aparicion de la tan esperada television por cable, junto con las aplicaciones de
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Internet realizadas a través de la television, revolucionara el medio asi como sus
caracteristicas publicitarias.

Volantes. Son una forma de publicidad de exteriores los cuales llegan
directamente al cliente, y son relativamente baratos por lo general son muy
utilizados; su gran desventaja es la calidad de su impresion.

Movil. Se realizara con alquiler de sonido y recorridos en transportes en las
principales vias de la ciudad, con el nombre de la empresa a crear y su lema para
dar a conocer su servicio.

Portafolios de Servicio, pasacalles y volantes. Se realiza publicidad por medio de
pasacalles, volantes y presentacion de los servicios y productos a ofrecer por la
nueva empresa.

Tarjetas de presentacion. Es una publicidad donde se da a conocer el nombre de
la empresa, a que se dedica, la direccién, el teléfono, de tamafo relativamente

pequeiio que sirva para guardarse en carteras y billeteras a la mano del
consumidor final.

Por otra parte, cada medio y cada soporte masivos ofrecen al anunciante una
serie alternativas de espacio/ tiempo a las que se llamaban formas publicitarias. El
criterio fundamental que las diferencia es el de dimension/ duracion. Estas son las
principales:

Prensa y revistas: anuncio, encarte, solapa, troquelado, corpoéreo, muestras,
anuncio por palabras, comunicado.

Radio: cufia, espacio patrocinado y microprograma.

Television: spot, publirreportaje, patrocinio televisivo, sobreimpresion.

Exterior: vallas, marquesinas, medios de transporte, mobiliario urbano, cabinas.
Internet: banner, e-mail, web site, intersticial, ciberspot, ventana emergente.

Las formas publicitarias representan maneras concretas de expresar el mensaje

creativo. En este sentido, la creatividad debe adaptarse no sélo a las condiciones
de espacio/ tiempo contratadas, sino a las caracteristicas que ofrece cada forma.
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2.9.5 Seleccién de medios . La seleccidon de medios se hace con base al tipo de
producto y el mercado objetivo al cual va dirigida la presente investigacion, los
medios publicitarios que mas se adaptan al producto son:

» Radio y Television. Tiene mayor cobertura a nivel local y regional, por su
sintonia y economia; La informacion es fugas, instantanea y repetitiva.

» Volantes. Es también una estrategia visible que contribuye a que haya una
informacibn mas objetiva sobre la empresa, ademas de ser econdmico
hacerlos.

» Prensa. Es un medio masivo se penetra en todos los segmentos de la
sociedad, casi todos los consumidores leen el periddico.

» Pasacalles. Permite al peatdon visualizar la marca y clase del producto
generando expectativa de consumo.

Teniendo en cuenta el servicio y el mercado a cubrir se han escogido los
siguientes medios:

Volantes. En la figura se muestra el disefio del volante que sera repartido en los
supermercados, tiendas exotéricas, hogares, oficinas, laboratorios, consultorios; el
cual sera impreso en full color con unas medidas de 10cm x 25cm. Ver figura 4.

Grafica 22. Disefio del volante de la empresa arte en parafina.

&

Email: parafirnarte@hotmail.com
Fuente: Autora del proyecto.

Pendon. Se muestran las caracteristicas esenciales que contempla el pendén
como el lema que identifica la empresa, nombre, logotipo, direccién, teléfonos e
imagenes de velas. El penddn seré en full color con unas medidas de 40cm x 1m.
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Grafica 23. Disefio del penddn de la empresa arte en parafina

Uerminando Tus 547aam¢

Fuente: Autora del proyecto.

Estos medios fueron previamente analizados en cuanto a costos, se identificaron
las ventajas y desventajas de estos, igualmente se seleccioné la emisora
YARIGUIES ESTEREO, con la cual se va a realizar las cuias radiales, teniendo
en cuenta la de mayor sintonia en la ciudad, de igual forma el canal local de
television TELEPETROLEO Y ENLACE TV, para realizar las pautas publicitarias,
del mismo modo la prensa de mayor circulacién®.

45Tomado del sitio web http://www.suite101.net/content/como-eleqgir-los-medios-publicitarios-ms-rentables-y-efectivos-
al4252#ixzz1PCThmSJy.articulo como elegir medios publicitarios, Rodrigo Horacio Cassella
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2.9.6 Estrategias Publicitarias

2.9.6.1 De Lanzamiento

Para el lanzamiento se utilizara las siguientes estrategias publicitarias:

>

Prensa. Un aviso publicitario en Vanguardia Liberal que saldra publicado los
dias lunes y viernes, el cual saldra publicado en la semana del lanzamiento. El
costo por cada aviso serd de $21.000 segun valores del afio 2012 para el
periodico.

Pasacalles. Dos Pasacalles de 80 cms x 4,0 m, ubicados en lugares
centrados de la ciudad.

Television. Se transmitira un comercial una vez por dia de 40 segundos, con
voz e imagenes movibles, dando a conocer el producto que ofrece a toda la
comunidad Barranquefia y zonas aledafias, por un mes.

Radio. Pasar cufias radiales por emisoras con gran sintonia, como lo son
Radio Uno y Yariguies estéreo.

2.9.6.2 De operacion . Para continuar y mantener en el mercado la imagen de la
empresa y generar recordacion en el cliente objetivo se utilizan las siguientes
estrategias publicitarias de operacion:

Radio. Las cufias radiales se mantendran al ser un medio que llega a muchas
personas, se realizara de la misma forma que se hizo en la etapa del lanzamiento.

Volantes. Se continuara trabajando con los volantes anteriormente enunciados,
manteniendo tanto el disefio, el color y el tamafio.

Television. De igual manera se seguira trabajando con los comerciales de
television que se han transmitido durante las campafias de lanzamiento

Pendon. Se continuarad trabajando con el penddn anteriormente enunciado,
manteniendo tanto el disefio, el color y el tamafio.
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2.9.7 Presupuesto de publicidad y promocion

2.9.7.1 Presupuesto de publicidad de lanzamiento.
que el costo del lanzamiento tendra un valor total de $688.000.

En el cuadro 25 se muestra

Cuadro 436. Presupuesto de lanzamiento de la empres  a.
VALOR VALOR

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
COMERCIAL TV CANAL LOCAL 15 $ 10.000 $150.000
VOLANTES 1000 $ 150 $150.000
PASACALLES 2 $ 60.000 $120.000
CUNAS RADIALES POR LAS
EMISORAS 20 $ 5.000 $100.000
AVISOS EN PRENSA 8 $21.000 $168.000
TOTAL $688.000

Fuente: Autora del proyecto.

2.9.7.2 Presupuesto De Publicidad de operacion
presupuesto de operacion que corresponde a $2.556.000 anuales.

Cuadro 447. Presupuesto de Publicidad de operacion

. Se contempla el valor total del

de la empresa

VALOR VALOR
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
COMERCIAL TV CANAL LOCAL 48 $ 10.000 $ 480.000
VOLANTES 6000 $ 150 $ 900.000
PASACALLES 2 $ 60.000 $ 120.000
CUNAS RADIALES POR LAS
EMISORAS 60 $ 5.000 $ 300.000
AVISOS EN PRENSA 36 $ 21.000 $ 756.000
TOTAL $2.556.000

Fuente: Autora del proyecto.
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2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Como resultados del estudio de mercado, se puede concluir que existe una
oportunidad de negocio en el campo de la fabricacion de velas decorativas ya que
existe un indice de demanda potencial que no alcanza a ser satisfecha por la
oferta de las empresas que existen actualmente en la ciudad, debido a factores
variados en cuanto a las caracteristicas del producto y a la falta de nuevas
alternativas del mismo.

Los datos que se obtuvieron en el estudio de mercado por medio de la encuesta
de los hogares Barranquefios, muestran que las velas decorativas tienen una
buena aceptacion en el mercado local con un 76,09% de hogares de
Barrancabermeja que enuncian que compran este tipo de producto y que es
factible realizar mejoras novedosas en el producto con el fin de elevar los niveles
de venta, al ser un factor diferenciador para los usuarios con 61,25% de incidencia
en la decision de compra segun resultados obtenidos.

De acuerdo a las opiniones de las personas, recolectadas a través de las
encuestas que se realizaron en el estudio de mercados; se concluye que los
demandantes de dicho producto estan dispuestos a usarlos y a pagar un precio
justo si se mejora la calidad y las condiciones del producto.

La comercializacion del producto sera realizada por el canal directo que permitira
mantener un contacto permanente con el contratista, lo cual asegurara en parte la
continuidad de la contratacion. Aprovechando de este modo el alto indice de
insatisfaccion para con los proveedores que existe actualmente al obtener un
83,33% de las empresas del mercado que indican que el servicio prestado por sus
proveedores es regular. Esto demuestra que es indispensable contar una empresa
gue fabrique velas decorativas en Barrancabermeja para atender todas las
solicitudes de los clientes.
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3. ESTUDIO TECNICO
3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1. Descripcion del tamafio del proyecto

Para la descripcién del tamafio del proyecto se tiene en cuenta la poblacion
objetivo a la cual se quiere llegar con los productos ofrecidos por la empresa en la
ciudad de Barrancabermeja, la cual segun lo analizado en el trabajo de campo
para el ailo 2013 alcanzara un total de 53.438 hogares.

El tamafio del proyecto corresponde a la cantidad de velas decorativas a fabricar
buscando atender la demanda del servicio durante la vida atil del proyecto. Arte en
Parafina esta dirigido a atender la necesidad de implementar velas decorativas
novedosas, y busca llegar a la poblacién Barranquefia, con una capacidad inicial
de producir alrededor de 8400 velas anuales para ser distribuidas en la ciudad en
los diferentes puntos de venta.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proy ecto.

El mercado. Involucra la proyeccion que parte del afio de investigacion del
proyecto, es decir en el aflo 2012, existe una demanda insatisfecha de
$1.629.024.475 en la ciudad de Barrancabermeja.

De acuerdo con el estudio de mercados, de igual manera se determind que existe
una demanda insatisfecha de $ 1.700.182.251 para el primer afio y en el quinto
afo se presenta una demanda insatisfecha de $ 1.999.643.556.

Capacidad financiera. Los gastos de instalacion y funcionamiento seran
sufragados mediante crédito obtenido a través de una entidad financiera.
Ademas de la banca privada, se cuenta con otras opciones como:

a) Endeavor Colombia: como parte de la red global de Endeavor, contribuye al

crecimiento y al desarrollo de economias emergentes, apoyando a
Emprendedores de Alto Impacto”, individuos con ideas innovadoras, que son
modelos a seguir y han desarrollado empresas con alto potencial de
crecimiento.
Su gestién consiste en ayudar a los Emprendedores a incrementar el valor de
sus empresas mas alla de lo que pudieran hacerlo por sus propios medios,
mediante un amplio portafolio de asesoria y servicios a través de una red de
personas de primer nivel y procesos de excelencia.
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b) El Fondo Emprender: Es un Fondo creado por el Gobierno Nacional para
financiar proyectos empresariales provenientes de Aprendices, Practicantes
Universitarios (que se encuentren en el dltimo afio de la carrera profesional) o
profesionales que no superen dos afios de haber recibido su primer titulo
profesional.

c) Ventures: Nacio en el afio 2000 como una iniciativa para estimular la creacion
de empresas competitivas en Colombia. Con 725 resumenes ejecutivos
evaluados, una cifra que supera los resultados de paises como Alemania,
Espafa y Argentina, donde existen estos concursos desde hace varios afos.

d) La Revista Dinero y McKinsey & Company se dieron a la tarea de crear un
concurso de planes de negocio con el fin de atraer y premiar a los mejores
emprendedores del pais. Los primeros resultados, en el 2000 llevaron a batir
un récord mundial en la categoria de planes de negocio

e) Destapa Futuro Fundacién Bavaria: Este programa entrega capital semilla
para la creacion de nuevos negocios y empleos a lo largo del pais y esta
dirigido especialmente a la poblaciéon desempleada y desplazada, creacién de
empleo e inversion en comunidades aledafias a todas las cervecerias.

Disponibilidad de insumos, materiales y humanos . Los insumos requeridos
para el funcionamiento de la empresa Arte en Parafina.

El factor humano es sin duda alguna, clave dado que la calidad del servicio esta
proporcionalmente ligada a la competencia de las personas a cargo. Sin embargo,
existe en la ciudad personas con el perfil necesario para ocupar estos cargos, solo
resta darles la estabilidad que demanda el servicio a través de la vinculacion
directa a una empresa formalmente establecida.

Problemas de transporte . Barrancabermeja, cuenta con 19 rutas de transporte
publico colectivo municipal, atendido por dos empresas, las cuales tienen una
frecuencia de cinco minutos. Adicionalmente existen siete empresas de servicio
publico particular representativas.

Problemas institucionales : Pudieran llegar a presentarse en la medida en que su
incumplan requisitos establecidos en el codigo de comercio y/o el estatuto
tributario. Sin embargo, esta situacion se mantendra controlada al encargar la
direccion de la empresa a una persona con formacion en todas estas areas. Se
ha determinado ademas, incluir una pdliza de seguros contra accidentes, para
prever cualquier circunstancia adversa dentro de la empresa, al momento de
prestar el servicio.
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Capacidad administrativa. Para el presente proyecto, ésta no puede significar
limitante alguna o restriccion para el tamafio y la capacidad de la planta, puesto
gue se tiene contemplado, el seleccionar el personal debidamente capacitado
sobre la base de competencia (formacion, capacitacion, habilidades vy
experiencia), para todos los puestos dentro de la estructura organizacional de la
empresa y poder ser administrada exitosamente. Asi mismo, cuando sea
necesario, la empresa ofrece impartir seminarios de capacitacion profesional,
técnica y administrativa, con la finalidad de incrementar la preparacion del
personal.

Tecnologia y equipos. Los equipos a utilizar son de facil consecucion ya que
comprenden basicamente equipos de coOmputo y comunicaciones. Adicionalmente
se maneja un software especial para el control de los productos que salen de la
empresa y son distribuidos en los puntos de venta.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Para esta empresa productora vy
comercializadora de velas decorativas, la capacidad depende basicamente de la
demanda insatisfecha calculada en el estudio de mercados y de la capacidad del
equipo instalado en el proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. Corresponde al maximo nivel posible de la
produccion de velas decorativas en un afio, contando con el recurso humano y
tecnoldgico adecuado, previendo la capacidad se disefia con base a la duracién
de la produccién de una unidad de producto y la produccion. Si se estima que la
capacidad del proyecto depende del horno este tiene una capacidad de 14 kg por
hora, es decir que al afio se producirian 50.400 unidades afio si se estima un peso
de cada una de 150 gramos.

3.1.3.2 Capacidad Instalada . Para calcular la capacidad instalada, es
necesario tomar la capacidad disefiada por el 33,33%, que es el porcentaje
instalado de la produccion, teniendo en cuenta que trabajara un turno de 8 horas.
Por lo que equivale a 16.800 unidades de producto por afio.

3.1.3.3 Capacidad Utilizada. La capacidad utilizada para la produccion de
las velas decorativas serd del 50% de la capacidad instalada por cuanto se
empieza la campafa de penetracion de mercado y aumentara 10% con relacion a
la capacidad instalada durante cada afio de la vida util del proyecto.
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Cuadro 458 Capacidades del proyecto

CAPACIDADES DEL PROYECTO

ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad Disefiada
Unidades 50.400 50.400 50.400 50.400 50.400
Capacidad Instalada (8 16.800 | 16.800| 16.800| 16.800| 16.800
horas) Unidades
Capacidad Utilizada (%) 50% 60% 70% 80% 90%
Capacidad Utilizada 8.400| 10.080| 11.760| 13.440| 15.120
Unidades

Fuente: Autora del proyecto.

Si se analiza desde el punto de vista de penetracidon del mercado se puede
determinar la relacion con el siguiente cuadro

Cuadro 29. Relacion Entre La Demanda Insatisfecha Y

La Produccién Anual

Porcentaje De
ARIO DEMANDA |NSDEM§FNEDCAHA Demanda
INSATISFECHA . Insatisfecha Vs
En Unidades (*) .
Produccién Anual
2013 $1.700.182.251 104.025 8,07%
2014 $1.774.469.655 108.570 9,28%
2015 $1.851.961.683 113.311 10,38%
2016 $ 1.925.909.527 117.836 11,41%
2017 $ 1.999.643.556 122.347 12,36%

Fuente: Autora del proyecto.

(*) Se dividi6 la demanda insatisfecha por el valor de cada vela estimado en $16.334

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacion.

Estard ubicado en el municipio de Barrancabermeja,

Departamento de Santander, Limita al norte con el municipio de Puerto Wilches, al
sur con los municipios de Puerto Parra, Simacota, al oriente con los municipios de
San Vicente de Chucuri y Giron y al occidente con el rio Magdalena.

3.2.2 Micro localizacion.

De acuerdo al POT del municipio y utilizando el método
cualitativo por puntos para asignar el sitio ideal teniendo en cuenta que sea el de
mayor facilidad de cercanias para los clientes.

Se selecciono el sector C ubicado en la Avenida 36, por tener el mayor puntaje y
las caracteristicas Optimas para desarrollar el proyecto.
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Transporte. Dando mayor puntuacién, segun el nimero de rutas que pasan por el
sector.

Tamafo de la planta. Hace referencia al tamafio de las casas y construcciones
observadas en el sector, dando mayor puntaje segun el area en m? de las mismas.

Cercania al sector comercial. Se toma en cuenta la cercania al sector comercial
de la ciudad, por la afluencia de publico que pueden saber de la existencia de Arte
y parafinas, en los recorridos de su quehacer diario.

Costo de la vida. Tiene que ver con el costo de los arrendamientos y los servicios
publicos.

Factores sociales. Representa el aspecto de seguridad y nivel de vida de las
personas del sector, las cuales ademas son clientes potenciales.

Cuadro 30. Seleccion del sitio por el método de pu  ntos.

Calle 49 Con Carrera 18 LA LIBERTAD AVENIDA 36
FACTOR Eeso
RELEVANTE asignade Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
ponderada ponderada ponderada
Transporte 0,05 5 0,025 8 0,04 10 0,05
Tamafio de la
planta fisica 0,40 9 0,36 10 0,4 10 0,4
Cercania
sector 0,20 10 0,2 5 0,1 10 0,2
comercial
Costo de la 0,20 5 0.1 8 0,16 5 0.1
vida
Factores
sociales 0,15 7 0,105 8 0,12 9 0,135
TOTALES 1 36 0,79 39 0,82 44 0,885

Fuente: Autora del proyecto.

El lugar ideal para ubicar la fabrica de velas decorativas es la Avenida 36 en el
segmento del Barrio Ciudad Bolivar, ya que este se caracteriza por ser un sector
industrial en donde se pueden encontrar talleres, almacenes de maquinaria y
herramientas ademas de fabricas de otros productos. De este modo el impacto
social no sera mayor al no ser un sector residencial.
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3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.3.1 Ficha Técnica del Producto
Cuadro 31. Ficha Técnica Del Producto

ARTE EN PARAFINA

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

NOMBRE : Vela Decorativa

TAMANO

* Ancho:15cm

* Altura : 20 cm
COLORES : Variados
PESO : 150 9r

MATERIALES:
PARAFINA LIQUIDA

PABILO

ENVASE DE VIDRIO
ACCESORIOS VARIOS
AROMATIZANTE

ACEITE MINERAL

COLORANTE OLEO SALUDABLE

3.3.2 Analisis del servicio. La empresa es fabricante de velas decorativas, las
cuales van a decorar su sitio de trabajo y sus hogares. Se tendran en cuenta todos
los requerimientos, brindando garantia de calidad y precios muy competitivos,
atencién personalizada, despachos a domicilio, atencion a través de una pagina
Web donde se manejaran los pedidos por este medio y asi se tendra un mejor
tiempo en las entregas.
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3.3.3 Descripcion técnica del proceso. Para la elaboracion de velas
decorativas en parafina liquida; los procedimientos son los siguientes:

>

En un recipiente, se vierte la parafina liquida requerida para llenar segun el
tamafo de los moldes de vidrio.

En el mismo recipiente, se vierte el colorante y se revuelve con la espatula
hasta que esté perfectamente mezclado con la parafina.

Vierta la solucion anterior en los moldes de vidrio.
Introduzca el pabilo, dejando un sobrante en la parte superior.

Para hacer velas con relleno, introduzca el material cuando la parafina ya esté
en el molde de vidrio.

3.3.4 Diagrama de operacion, proceso y procedimient 0. Las operaciones
unitarias fundamentales del proceso de fabricacion de una vela decorativa tal
como se muestra en la figura 6, son:

>

Recepcion y almacenamiento de los materiales: En esta etapa se recibe la
materia prima, la parafina, moldes, aceite, pabilo, esencias, colorantes.

Transporte de los materiales: Después de haber recibido la materia prima
esta es llevada al area de produccion donde se inicia el proceso de fabricacion
de la vela.

Realizacion de la vela: En esta etapa se comienza con el proceso de la
fabricacion de la vela.

Control de calidad: Se inspecciona que el producto cumpla con las
especificaciones solicitadas por nuestro cliente.

Empaque: En esta etapa el producto ya se encuentra listo, para ser
empacado, proceso que se realiza manualmente.

Almacenamiento: Es el sitio donde se guarda el producto después de ser
empacado.
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Grafica 24. Diagrama de operacion del proceso.
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Tiempo Total = 16 Minutos

Fuente: Autora del proyecto.
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3.3.5 Control de calidad.

La calidad del servicio sera constantemente monitoreada por medio de auditorias
internas, y en un futuro mediano la implementacion del sistema de Gestion de
Calidad bajo la norma ISO 9001:2008.

La calidad en un producto es mas que un aspecto fisico, desde el propietario
hasta el ultimo trabajador, son responsables de aportar calidad en todas las
actividades.

El control de calidad es un sistema de métodos de produccidbn que
econdémicamente genera bienes y servicios de calidad acorde a los requisitos de
los consumidores, el verdadero control de calidad analiza la causa de los
problemas para prevenir las fallas.

Por lo tanto el control de calidad en este proyecto sera implementado:

> Capacitacion constante del personal de la empresa

> La implementacién de un estudio de métodos de trabajo para realizar un
analisis de tiempos, diagramas de despilfarros y demas actividades que
demuestren si la empresa es 6ptima o requiere de modificaciones en estos
aspectos para mejorar su productividad y funcionamiento.

» Estar al pendiente de la nueva maquinaria 0 procesos que salgan en este
sector, con el fin de mantener un punto innovador y de constante mejora.

» Implementar mantenimientos preventivos necesarios para la maquinaria que
sera usada en la empresa.

3.3.6 Recursos.

3.3.6.1 Recursos humanos. Una organizacion que no planifica sus recursos
humanos puede encontrar que no esta satisfaciendo sus requisitos de personal ni
sus metas generales debidamente. Esta planificacion apoya al proyecto de
inversion para tener en claro cuantas personas se requieren y con qué habilidades
especificas para cada puesto. Tener un equilibrio en las contrataciones es de
suma importancia ya que no se debe incorporar a empleados de mas o de menos
gue no puedan desarrollar sus actividades laborales con satisfaccidén, para la
empresa se muestra en el siguiente cuadro.
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Cuadro 32. Cuerpo administrativo de la empresa

CONCEPTO CANTIDAD
Gerente Administrador 1
Secretaria 1
Asesor Comercial 1
Contador 1
Operario 2

Fuente: Autora del proyecto.

3.3.6.2 Recursos fisicos . La maquinaria y demas elementos necesarios de
trabajo para el normal desarrollo de actividades en la empresa.

Cuadro 33. Recursos fisicos utilizados en laempres a

CONCEPTO CANTIDAD

MAQUINARIA'Y EQUIPOS

Horno

Computador tipo escritorio

Impresora multifuncional H.P. C4280

Teléfonos

Aire acondicionado mini Split

RININP|W|F

Telefax

MUEBLES Y ENSERES

Archivador

Escritorio

Mesa para el taller

Sillas giratorias ergondmicas

Sillas auxiliares

Sofa mueble

Estanteria en madera

RPINFRPIOOIWIEFRLIWIN

Cafetera

3.3.6.3 Insumos . Hacen parte de los recursos y materiales que se necesitaran
para elaborar las velas tales como son: parafina liquida, aceite mineral, moldes,
pabilos, colorantes, aromatizantes.
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3.3.7 Estudio de proveedores. Frente a la gestion de proveedores, la empresa
debe evaluar y seleccionar los proveedores en funcion de su capacidad para
suministrar productos de acuerdo con los requisitos de la organizacion. Se
establecera criterios para la seleccion teniendo en cuenta la calidad de materia
prima que ofrece dicho proveedor.
El objetivo es seleccionar el mejor proveedor de un grupo que suministre el mismo
producto o servicio, mediante una toma de decisiones de diferentes criterios.
La seleccion entonces se debe realizar sobre aspectos muy claros, se pueden
considerar:

Los productos y servicios.

La calidad.

Los precios.

Su organizacion.

El apoyo técnico que ofrecen.

La responsabilidad.

>

>

>

>

>

>

» Los recursos que disponen.
» Sus referencias empresariales

» Sus servicios de atencion al cliente.

» Sus procesos de aceptacion de reclamos.
» El manejo de sus entregas.

» Las frecuencias de las entregas.

» El estado de los pedidos.

>

La fiabilidad y facilidad de las entregas.
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Listado de proveedores:

> Ecopetrol *°:

» Especificaciones del producto:

Cuadro 34. Especificaciones del producto — Parafina

Liviana

PRODUCTO : PARAFINA LIVIANA

Grado Parafina
Referencia Sin referencia
Actualizacién Marzo 1, 2005
Caracteristicas Unidades Métodos Minimo Maximo
Color Saybolt ASTM D 156 +12
Contenido de aceite 0/100g ASTM D 721 3,0
Penetracion a 25C mm/10 ASTM D 1321 6 18
Humedad mg/kg ASTM D 4377 500
Punto de fusion T ASTM D 87 48,9 58,1
Fuente: www.ecopetrol.com.co
Cuadro 35. Especificaciones del producto — Parafina Media

PRODUCTO : PARAFINA MEDIA
Grado Parafina
Referencia Sin referencia
Actualizacion Marzo 1, 2005
Caracteristicas Unidades Métodos Minimo Méaximo
Color Saybolt ASTM D 156 +12
Contenido de aceite 0/100g ASTM D 721 3,0
Penetracion a 25C mm/10 ASTM D 1321 8 15
Humedad mg/kg ASTM D 4377 500
Punto de fusion T ASTM D 87 58,1 65,6

Fuente: www.ecopetrol.com.co

Ecopetrol.
consultado el 18 de mayo del 2011
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Cuadro 36. Especificaciones del producto — Parafina Micro Cristalina

PRODUCTO : PARAFINA MICRO CRISTALINA

Grado Parafina

Referencia Sin referencia

Actualizacion Marzo 1, 2005

Caracteristicas Unidades Métodos Minimo Maximo
Color ASTM ASTM D 1500 2,5
Contenido de aceite g/100g ASTM D 721 2,5
Penetracion a 25C mm/10 ASTM D 1321 8 15
Humedad mg/kg ASTM D 4377 500
Punto de fusién T ASTM D 127 71,1

Fuente: www.ecopetrol.com.co

* Modalidad de venta: Estos productos se entregan bajo la modalidad a
granel y en estado liquido, en carro tanques.
» Sitio de entrega: Refineria de Barrancabermeja

> Contacto Quimico LTDA *':
La comercializacion y distribucion de productos e insumos quimicos
nacionales e importados dirigidos a la industria  cosmética.
En la actualidad se manejan cerca de cuatrocientas referencias de productos
naturales y quimicos, en donde el 50% corresponde a productos importados.

La empresa cuenta con una infraestructura y un capital humano que le permite
comprar directamente en el mercado nacional o importar desde cualquier parte
del mundo, nacionalizar, transportar, almacenar y empacar creando un
servicio de excelente calidad.

Productos:

* Parafina Alemana/China
« Parafina liquida

3.3.8 Distribucion en planta. La planta donde se prestara el servicio tiene un
area de 108 metros?; para la distribucién del area se tuvo en cuenta el area de
produccion que es donde se realizaran las velas, las mesas donde se manipulara
los materiales, un area para la bodega de almacenamiento, area de produccion,
oficinas, zona recibo material, servicios sanitarios y un almacén para la
distribucion del producto asi; ver figura 24 y cuadro 35.

47 Contacto guimico, ubicado en el sitio web: http://colombia.acambiode.com/empresa/contacto-quimico-ltda_356279,

consultado el 18 de mayo del 2011
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Grafica 25. Distribucién en planta
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Fuente: Autora del proyecto.

Cuadro 37. Distribucion de la planta por areas.

AREAS MEDIDA
Area administrativa 25 m?
Area recepcion material 12 m?
Area bodega materiales 12 m?
Area produccion 40 m?
Area almacén 16 m?
Bafios 3m?
TOTAL 108 m?

Fuente: Autora del proyecto
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3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL P ROYECTO

Al terminar el estudio se deja claro que el lugar ideal para situar la fbrica de velas
decorativas es la Avenida 36, cercana al Barrio Ciudad Bolivar; este fue el lugar
elegido ya que ofrece muchas ventajas por su ubicacion, los costos de arriendos y
servicios publicos son mas economicos, ademas, se encuentra localizado en un
sector industrial lo que permite que no haya inconvenientes con vecinos, ruido,
trabajo hasta altas horas de la noche, etc.

Tomando como referencia las calificaciones ponderadas obtenidas por ser un
punto estratégico que reune los factores adecuados; se encuentra en la zona
central, con buenas vias de acceso, dispone de todos los servicios publicos y los
costos son asequibles para la nueva empresa. El montaje de la planta con su
diferente maquinaria se puede efectuar en este sitio, teniendo en cuenta los
resultados obtenidos en andlisis de método cualitativo por puntos.

La planta donde se prestara el servicio tiene un area de 108 metros? para la
distribucion del area se tuvo en cuenta el area de produccion que es donde se
realizaran las velas, las mesas donde se manipulara los materiales, un area para
la bodega de almacenamiento, area de produccién, oficinas, zona recibo material,
servicios sanitarios y un almacén para la distribucion del producto.

Ademas "ARTE EN PARAFINA" iniciara con una capacidad inicial de 700 velas por
meses basados en el diagrama de procesos realizado y en el estudio de las
capacidades del proyecto, el consumo inicial ideal esperado es del 8,07% de la
demanda insatisfecha y se espera un crecimiento anual del 10% con base en la
relacién que existe entre la demanda insatisfecha de cada uno de los periodos y la
produccion anual de la empresa.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 Forma de constitucion de la empresa . Arte en parafina seré creado bajo la
figura de Sociedades por Acciones Simplificada, Contara con un socio: Linda
Mayerli Martinez Castro; El proceso de creacion sera el siguiente:

a)

b)

9)

h)

)

Nombre, documento de identidad, domicilio y direccién del empresario.

Denominaciéon o razén social de la empresa, seguida de la expresion
“empresa unipersonal”’, o de su sigla SAS., so pena de que el empresario
responda ilimitadamente.

El domicilio.
El término de duracion, si éste no fuere indefinido.

Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la empresa podra realizar cualquier acto licito de comercio.

El monto del capital haciendo una descripcion pormenorizada de los bienes
aportados, con estimacion de su valor. El empresario respondera por el valor
asignado a los bienes en el documento constitutivo. Cuando los activos
destinados a la empresa comprendan bienes cuya transferencia requiera
escritura publica, la constitucion de la empresa debera hacerse de igual
manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

El nUmero de cuotas de igual valor nominal en que se dividira el capital de la
empresa.

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. A falta de estipulaciones se entendera que
los administradores podran adelantar todos los actos comprendidos dentro de
las actividades previstas.

Delegada totalmente la administracion y mientras se mantenga dicha
delegacidn, el empresario no podra realizar actos y contratos a nombre de la
Empresa Unipersonal.

Paragrafo. Las Camaras de Comercio se abstendran de inscribir el documento
mediante el cual se constituya la empresa unipersonal, cuando se omita
alguno de los requisitos previstos en este articulo o cuando a la diligencia de
registro no concurra personalmente el constituyente o su representante o
apoderado.

Elaborar la minuta de la constitucion de la empresa.
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k) Tramitar el Certificado de Homonimia en la cdmara de Comercio.
[) Elaboracion de la Escritura Publica de Constitucion en la Notaria Publica.
m) Expedicion del NIT y el RUT.

n) Informacién acerca de Industria y Comercio, Avisos y Tableros, Uso de Suelo,
en las respectivas dependencias de la Alcaldia.

o) Tramitar la expedicion del Certificado de Seguridad.

p) Certificado de no usuario de Musica en la Oficina de SAYCO y ACINPRO.
g) Visita de Control Sanitario por parte de la secretaria de salud.

r) Inscripcion ante la AFP y la EPS escogida.

s) Afiliacion a Caja de Compensacion Familiar para cumplir con la obligacion de
los Aportes Parafiscales.

t) Afiliacion a la Administradora de Riesgos Profesionales. ARP.
4.2 Constitucion de la empresa.

4.2.1 Vision. Para el afio 2015 “Arte En Parafina”, serd una empresa lider a nivel
de Santander y Barrancabermeja en la fabricaciébn y comercializacion de velas
decorativas y con solido reconocimiento por la novedad, uso y calidad de su
producto con un posicionamiento solido en el mercado enfocado en los principios
de calidad y competitividad. Comprometidos con la sociedad y el mejoramiento
continuo de la calidad de vida de quienes la conforman.

4.2.2 Mision . Somos una empresa dedicada a la produccion y distribucion de
velas decorativas, brindando bienestar y satisfaccion total al cliente; a través de la
calidad, variedad e innovacion. Para cubrir las necesidades del cliente. A través
del desarrollo, fabricaciéon y comercializacién de productos y servicios de excelente
calidad.

Con personal capacitado para dar soluciones integrales que generen confianza,
compromiso y trabajo en equipo.

4.2.3 Objetivos . Seran los siguientes:

» Asegurar variedad, calidad y precio de estos productos, satisfaciendo todas
las sensaciones que quiera nuestros clientes descubrir.

» Apostamos por la creatividad, el disefio, la innovacion y el buen gusto.
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» Mantenernos siempre un paso adelante en tecnologia y técnicas de disefio.

» Ser especialistas en creacion y disefio de velas.

» Mantener productos de alta calidad y garantizados.

» Mantener una capacidad de produccion para satisfacer rapidamente los
pedidos de nuestros clientes.

» Ser siempre creadores de nuevos productos.

» Que nuestra experiencia sea la base de la confianza que despertamos en
nuestros clientes.

4.2.4 Politicas .

Personal.

» Definir por escrito, el tiempo maximo de respuesta de todo requerimiento
interno o externo, es responsabilidad de cada una de las areas.

» Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa,
para lo cual deberan conocer los procedimientos a fin de orientarlos.

» Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento
ético.

» Los puestos de trabajo en la empresa son de carécter polifuncional; ningan
trabajador podra negarse a cumplir una actividad para la que esté
debidamente capacitado.

» Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos
humanos mediante acciones sisteméticas de formacion.

» Todas las actividades son susceptibles de delegacién, tanto en la accion como
en su responsabilidad implicita.

» Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos de la
organizacion.

» Difundir permanentemente la gestion de la empresa en forma interna y

externa.
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Compras.

>

>

Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad, a fin
de coordinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear
soluciones.

Presentar los presupuestos y planes operativos hasta el 15 de septiembre; los
informes de actividades hasta el 28 de febrero de cada afio.

Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo trabajo.

Ventas.

>

>

Realizar todo trabajo con excelencia.

Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y
reclamos considerando que el fin de la empresa es el servicio a la comunidad.

Desterrar toda forma de paternalismo y favoritismo, cumpliendo la
reglamentacién vigente.

Mantener en la empresa un sistema de informacion sobre los trabajos
realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama . En la figura se presenta la forma como estara estructurada la
empresa.

Grafica 26. Estructura organizacional de la empresa

Fuente: Autora del proyecto.
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4.3.2 Descripcion y perfil de cargos

las descripciones y los perfiles de los cargos de la empresa.

. En el siguiente cuadro se puede observar

Cuadro 38. Descripcion y perfil de cargos de los em  pleados.
Cargos Nivel Denominacion Dependencia Jef‘?
Inmediato
Gfer_ente Directivo Gerente Administrativa | Propietario
Administrador
Asesor
Contador Asesor contable / Administrativa Gerente
Contador
Janior
Secretaria Operativo Auxiliar Administrativa Gerente
contable
Aseso_r Operativo Aseso_r Administrativo Gerente
Comercial Comercial
Operario Operativo Operario Produccién Gerente

Fuente: Autora del proyecto.
Funciones y responsabilidades

Gerente administrador:
Requisitos y habilidades:

» Nivel de educacion: sera un profesional de Administracibn de empresas, que
tenga buenos conocimientos en aspectos gerenciales.

» Experiencia: debe ser una persona que sepa del negocio, que tenga buen
manejo de herramientas informaticas y de internet con excelentes
conocimientos en el tema del mercado de velas decorativas.

» Complejidad: radica en el manejo del grupo de trabajo y en la calidad de las
decisiones que tome frente a circunstancias que se le puedan presentar.

Tendra las siguientes funciones:
» Descripcion de funciones y responsabilidades,

> Ejercer la representacion legal de la Entidad.
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>

Dirigir, coordinar, vigilar y controlar la ejecucion de la mision, las funciones,
planes, programas y proyectos de la Entidad.

Dirigir, coordinar, vigilar y controlar la ejecucion de las funciones o programas
de la organizacién y de su personal y proponer o realizar los ajustes que
requiera la organizacion interna de la entidad y su planta de personal, asi
como las disposiciones que regulan los procedimientos y los tramites
administrativos internos.

Dirigir y administrar el personal de la entidad.

Presentar informes periodicos de la gestion institucional a la Junta Directiva.
Reconocer y autorizar programas de Formacion profesional a los empleados.

Crear Comités, Grupos Internos de Trabajo permanentes o transitorios y
definir su composicion, su coordinacion y funciones.

Realizar revisiones por la direccién del sistema de gestion de calidad.

Gestionar los recursos necesarios para garantizar la eficaz implementacion del
sistema de calidad

Realizar la gestién de mercadeo y presentacion de servicios.

Secretaria Auxiliar:
Requisitos y habilidades.

>

>

Nivel de educacion: Técnica profesional en secretariado.

Excelente redaccion y ortografia.

Facilidad de expresion verbal y escrita.

Persona proactiva, y organizada

Facilidad para interactuar en grupos.

Dominio de Windows, Microsoft Office, Star Office, Linux e Internet.
Brindar apoyo a todos los departamentos.

Desempefiarse eficientemente en cualquier Area Administrativa.
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>

Conocimientos en el area de logistica, Créditos, Cobranzas y Atencién al
Cliente.

Aptitudes para la organizacion.
Buenas relaciones interpersonales.
Dindmica y entusiasta.

Habilidades para el planeamiento, innovacion, motivacion, liderazgo y toma de
decisiones.

Capacidad de trabajar en equipo y bajo presion.

Con las siguientes funciones y responsabilidades.

>

Recibir y revisar las facturas y cuentas de cobro cuidando que cada una
cuente con los documentos soporte como son: Factura legal o cuenta de
cobro, contrato, registro presupuestal, certificado de disponibilidad, recibido a
satisfaccion, informe de actividades.

Registrar individualmente cada cuenta o factura.

Causar o contabilizar individualmente cada cuenta o factura en el sistema
contable.

Imprimir la nota contable que genera el sistema y anexarla a la factura o
cuenta de cobro y a los deméas documentos soportes.

Archivar en la carpeta de consecutivos de notas contables de cada mes la
nota contable, copia de la factura o cuenta de cobro y copia de la tabla de
descuentos.

Pasar la cuenta o factura debidamente causada y revisada a la carpeta de
cuentas por pagar ubicada en la Tesoreria.

Realizar las conciliaciones bancarias.

Generar el movimiento de cada mes para el pago de la retencion y los
descuentos de estampillas.

Actualizar el directorio de proveedores en el sistema contable.

Prestar apoyo en otras instancias del area contable cuando se requiera.
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Asesor Comercial:
Requisitos y habilidades:

» Nivel de educacion: Bachiller o estudiante de educacidn superior.

> Experiencia comprobada: Debe tener como minimo 1 afio de experiencia en
ventas.

» Complejidad: Radica en el manejo correcto de la relacidon con el cliente.

Con las siguientes funciones y responsabilidades.

» Realizar las ventas en establecimientos de comercio registrados legalmente.
» Registrar individualmente cada pedido y remitirlo a la secretaria

» Entregar los pedidos a los clientes.

» Realizar la programacion semanal de visitas y remitirlas a la gerencia.

» Enviar informacion para alimentar el directorio de proveedores en el sistema
contable.

Operario:
Requisitos y habilidades:

» Nivel de educacion: técnico en procesos de manufactura.

» Experiencia comprobada: debe tener como minimo 1 afio de experiencia en la
elaboracion de velas decorativas.

Trabajard en el siguiente marco:

Mantener en condiciones higiénicas la planta de produccion.
Realizar los informes de la planta de produccién.

Reportar anomalias de los equipos.

Buena Memoria.

Capacidad para resolver problemas operativos

v VvV VYV ¥V VvV VY

Trabajo en equipo.
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>
>
>

>

Habilidad para gestionar.

Capacidad para comunicarse.

Habilidad de expresion.
Capacidad de Analisis.
Relaciones interpersonales.

Capacidad de planeacion.

4.3.3 Asignacion salarial . Para la asignacion del salario, se tienen en cuenta
factores de gran importancia, como es la educacion, la responsabilidad y la
experiencia de cada empleado. Teniendo en cuenta, la alta tasa de desempleo y
sabiendo que hasta ahora se esta iniciando la empresa y por ende, se deben
disminuir costos y gastos, se asignaran salarios justos y acordes a lo ofrecido en
el mercado actual. De acuerdo con las funciones a realizar en cada cargo, se

establecen los siguientes salarios (Véase Cuadro 37).

Cuadro 39. Estructura de la asignacion salarial

Cargo Remuneracion
Gerente Administrador $ 1.200.000
Secretaria Auxiliar $ 650.000
Operario $ 700.000
Asesor comercial $ 566.700
Contador (honorarios) $ 350.000

Fuente: Autora del proyecto.

De acuerdo con la legislacion laboral colombiana, todos los empleados tienen
derecho a las prestaciones sociales y aportes parafiscales.
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4.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Representa uno de los aspectos mas importantes dentro del plan de negocios, ya
gue si la estructura administrativa es efectiva las probabilidades de éxito son
mayores.

Al constituir la empresa como S.A.S, se presenta la facilidad de que solo cuenta
CONn un socio que en este caso seria el propietario, es decir la autora del proyecto,
con lo que no se presentardn problemas de tipo sociedad, como falta de
comunicacion, mas o menos aporte de los socios, entre otras cosas.

Al especificar la constitucion de la empresa (mision, vision, etc.), se presentan
otros objetivos de largo plazo que la empresa deberd cumplir una vez en
funcionamiento, con los que se podra seguir evaluando si la empresa esta
mejorando o no.

Al tener especificado los perfiles de todos los trabajadores y cuales van a ser sus
funciones dentro de la empresa, se determiné claramente cuales son las
necesidades de la empresa en términos de recurso humano.

Se especificd desde antes de que la empresa esté en funcionamiento cual es la
asignacion salarial de cada empleado y se puede presupuestar cuanto sera el
monto a pagar mensualmente y a partir de este se sacara la ndmina de la
empresa.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversién fija . Para iniciar el proyecto se requiere una inversion en los

bienes tangibles.
5.1.1.1 Maquinaria y equipo

Cuadro 40. Maquinaria .

CANTIDAD DESCRIPCION VALORL UNITARIO |VALOR TOTAL
Horno de parafina

1 2 BM2115 $ 4.500.000 $ 4.500.000

TOTAL $ 4.500.000

Fuente: Autora del proyecto.
5.1.1.2. Muebles y enseres

Cuadro 41. Muebles y enseres.

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
2 Archivador $ 450.000| $ 900.000
3 Escritorio $ 220.000| $ 660.000
1 Mesa para el taller $ 450.000| $ 450.000
3 Sillas Ergonémicas $ 150.000| $ 450.000
5 Sillas Auxiliares $ 80.000| $ 400.000
1 Sofa mueble $ 520.000| $ 520.000
1 Extintor $ 70.000| $ 70.000
1 Botiquin y Contenido $ 45.000| $ 45.000
2 Estanteria en madera $ 250.000| $ 500.000
1 Cafetera $ 80.000| $ 80.000
3 Grapadora $ 12.500| $ 37.500
3 Perforadora $ 9.000| $ 27.000
3 Saca ganchos $ 2.000| $ 6.000
3 Sacapuntas $ 3.500| $ 10.500
3 Bisturi $ 1.500| $ 4.500
3 Papelera $ 25.000| $ 75.000
TOTAL $ 4.235.500

Fuente: Autora del proyecto.
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5.1.1.3 Equipo de oficina

Cuadro 42. Equipo de oficina

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
3 Computador tipo escritorio $ 1.200.000| $ 3.600.000
1 Impresora multifuncional HP $ 185.000| $ 185.000
2 égﬁf‘ acondicionados mini $ 850.000| $  1.700.000
2 Teléfonos $ 125.000| $ 250.000
1 Telefax $ 350.000( $ 350.000
TOTAL $ 6.085.000

Fuente: Autora del proyecto.

5.1.1.4 Total inversion fija

Cuadro 43. Total de inversion fija

ITEM DESCRIPCION VALOR TOTAL

1 Muebles y Enseres (Ver cuadro 3 9) $ 4.235.500

2 Maquinaria y Equipo (Ver cuadro 3 8) $ 4.500.000

3 Equipos de Oficina (Ver cuadro 40) $ 6.085.000

Total Inversion Fija $ 14.820.500

Fuente: Autora del proyectado.

5.1.2 Inversion diferida . Esta representada por los gastos pre operativos, en que
incurre la empresa antes de iniciar las actividades normales, como estudios,
constitucion, licencias, publicidad de lanzamiento. Se hace amortizacion de
diferidos a los cinco afios de vida util del proyecto.

Cuadro 44. Inversion diferida

CONCEPTO

VALOR TOTAL

Estudio de Factibilidad*

$ 1.500.000

Gastos de Constitucion**

$ 1.500.000

Adecuaciones***

$ 5.500.000

Publicidad lanzamiento y pre-operativa (Ver cuadro 25)

$ 688.000

TOTAL INVERSION DIFERIDA

$ 9.188.000

* Gastos presupuestados en salario y papeleria necesarios para el estudio de mercados.
** Constituye egresos por concepto de gastos de escrituracion y registro en notaria y camara de

comercio

*** Contempla adecuaciones iniciales de la empresa necesarias para su puesta en marcha.

Fuente: Autora del proyecto.
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5.1.3 Inversion capital de trabajo . El capital de trabajo esté representando por el
capital adicional (distinto de las inversiones en activo fijo y diferido), con que hay
gue contar para qué empiece a funcionar la Empresa, El capital de trabajo
sugerido, esta constituido por el valor de un mes para cubrir los costos y gastos
de, que a continuacion se relacionan.

5.1.3.1 Costos de produccion . Estd conformado por mano de obra directa,
insumos y costos indirectos de fabricacion.

5.1.3.1.1 Materia Prima . Tomando como base la informacién de la capacidad y el
cuadro de costos variables se estiman el costo de los insumos directos de
produccion y los indirectos.

Cuadro 45. Tabla de Costo Variable Materia Prima Di  recta E Indirecta

CUADRO DE COSTOS VARIABLES
PRODUCTO VELA DECORATIVA DE 150 gr CANTIDAD 1
PRESENTACION FIGURAS DIVERSAS GRAMOS | PRODUCCION 1
Merma DIAS / ANO 360
Gramos -
CINTIDADNG NSNS | unioso |comversion | JAIDADES | VALOR. | vaLoR
Parafina Liquida Gramos 100 1 $ 15| $ 1.500
Aceite Mineral Gramos 10 1| $ 20| $ 200
Pabilo Metros 0,1 1] s 3.300| $ 330
Colorante 6leo soluble Gramos 15 1] s 20| $ 300
Aromatizante Gramos 30 1] s 14| $ 420
SUBTOTAL COSTOS DIRECTOS VARIABLES $ 3.369 $ 2.750
Costo variable directo unitario $ 2.750
Moldes de Vidrio 250mL UNIDAD 1 1 $ 1250 $ 1.250
Caja (empaque) UNIDAD 1 1| $ 400| $ 400
SUBTOTAL COSTOS VARIABLES INDIRECTOS $ 1650 $ 1.650
Costo variable indirecto unitario $ 1.650
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 4.400
TOTAL COSTOS VARIABLES UNITARIOS $ 4.400

Fuente: Autora del proyecto.
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5.1.3.1.2 Mano de Obra
Cuadro 46. Factor Salarial

FACTOR SALARIAL

CONCEPTO PORCENTAJE
Cesantias 8,333%
Interés Cesantias 1,000%
Vacaciones 4,167%
Prima 8,333%
Parafiscales 9,000%
Salud y Pension 20,500%
Riesgos Profesionales 1,044%
FACTOR SALARIAL 52,377%
Fuente: Datos Ministerio De Proteccién Social
Cuadro 47. Mano de obra directa.
CARGO | CANTIDAD 2"’,"‘?‘”0 Auxilio de |- Total | Factor 1, mas | valor Anual

asico transporte | Salario | Salarial

Operario 2| $ 700.000| $ 67.800|$ 767.800 |$ 402.150| $2.339.900 | $ 28.078.800

Fuente: Autora del proyecto.

5.1.3.1.3 Costos indirectos de fabricacion

. Son indispensables para poder

producir y asegurar la buena marcha del proceso. Los constituyen la mano de obra
indirecta, materiales indirectos, mantenimiento, seguros y otros costos indirectos

de fabricacion, como se muestra en el cuadro 46.

Cuadro 48. Costo Indirecto de Fabricaciéon

CONCEPTO MES ANO 1
Depreciacion Operativa (Cuadro 48) | $ 37.500| $ 450.000
Materia Prima Indirecta (Cuadro 43) | $ 1.155.000| $ 13.860.000
Mantenimiento $ 100.000| $ 1.200.000
Servicios publicos $ 300.000| $ 3.600.000
TOTAL $ 1.592.500| $ 19.110.000

Fuente: Autora del proyecto.
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5.1.3.1.4 Total costos de produccién.  Se presenta un valor de $ 73.288.800 para
el primer afio.

Cuadro 49. Costos de Produccion.

CONCEPTO MES ANO 1

1.1 Materia Prima Directa (cuadro 43) | $ 1.925.000| $ 23.100.000
1.2 Mano de Obra Directa (Cuadro 45) | $ 2.339.900| $ 28.078.800
1.3 CIF (Cuadro 46) $ 1.592.500| $ 19.110.000
Depreciacién Operativa (Cuadro 48) $ 37.500| $ 450.000
Materia Prima indirecta (Cuadro 43) $ 1.155.000| $ 13.860.000
Mantenimiento (Cuadro 46) $ 100.000| $ 1.200.000
Servicios publicos (Cuadro 46) $ 300.000| $ 3.600.000
TOTAL $ 5.857.400| $ 70.288.800
Fuente: Autora del proyecto.
Depreciacion. Esta se calcula dependiendo del bien.
Cuadro 50. Depreciacion.

item Activo Tiempo Depreciacion (Afo) Ano 1
Muebles y Enseres $4.865.500 5 $ 973.100
Magquinaria y Equipo $4.500.000 10 $ 450.000
Equipos de Oficina $6.085.000 5 $ 1.217.000
TOTAL DEPRECIACION $ 2.640.100

Fuente: Autora del proyecto.

Mantenimiento. Se estima un valor de mantenimiento al horno de $ 1.200.000 al
afno.

Servicios Publicos. Sera un valor de $ 500.000 mensual de costo de servicios,
promediando gas, energia, agua, teléfono e internet; de los cuales un 60%
equivale a los servicios publicos utilizados en la producciéon de las velas. El 40%
restante hace parte de los servicios utilizados en el area administrativa.

Arriendo. Equivalen a los valores incurridos para cancelar el arrendamiento del
sitio en donde se pondra en funcionamiento la empresa por valor de $1.500.000,
de los cuales el 80% se incluye como costo del servicio y el restante 20% como
gasto administrativo, es decir, $300.000.

Papeleria E Implementos De Aseo . Corresponde a la inversion realizada en las
labores de aseo y papeleria de la empresa por $120.000 mensuales.
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5.1.3.2 Gastos administrativos
empresa.

Cuadro 51. Gastos de Administracion.

. Representados en la funcién administrativa de la

CONCEPTO MES ANO 1

Mano obra Administracion (Cuadro 50) $ 3.889.122 $ 46.669.464
Amortizacion de diferidos (Cuadro 42) $ 153.133 $ 1.837.600
Publicidad (Cuadro 26) $ 213.000 $ 2.556.000
Arriendo $ 300.000 $ 3.600.000
Contratacién externa $ 450.000 $ 5.400.000
Depreciacion administrativa (Cuadro 48) $ 182.508 $ 2.190.100
Papeleria e Implementos de aseo $ 120.000 $ 1.440.000
Servicios publicos (Cuadro 46) $ 200.000 $ 2.400.000
TOTAL $5.507.763 $ 66.093.164
Cuadro 52. Mano de Obra Administracion

CARGO Cantidad |Salario Basico tr;:];(i"o Total Salario Facto_r Valor Mes Valor Anual

porte Salarial

2§rrr?irr:§trador 1 $ 1.200.000 $ 628.528 $1.828.528 | $21.942.336
Secretaria 1 $ 650.000 | $ 67.800 $ 375.963 $1.093.762 | $13.125.145
éz(res::cial 1 $ 566.700 | $ 67.800 $ 332.332 $ 966.832 | $11.601.984
TOTAL 3 $ 3.889.122 | $46.669.464

5.1.3.3 GASTOS FINANCIEROS. Los gastos financieros son todos los que se
generan por las transacciones que se realicen con instituciones del sistema
financiero, los intereses por préstamos, las comisiones bancarias, etc. Por ser la
fuente de financiacion recursos propios no se generaran esta tipo de gastos en la

empresa.

5.1.3.4 Total capital de trabajo . En el cuadro consolidado se encontré que el
capital de trabajo requerido para el primer mes es de $ 12.192.022.

Cuadro 53. Capital de trabajo

CONCEPTO MES
Materia Prima Directa (Cuadro 43) $ 1.925.000
Mano de Obra Directa (Cuadro 45) $ 2.339.900
Materia Prima Indirecta (Cuadro 43) $ 1.155.000
Mantenimiento (Cuadro 46) $ 100.000
Mano obra Administracion (Cuadro 50) $ 3.889.122
Publicidad (Cuadro 26) $ 213.000
Arriendo (Cuadro 49) $ 1.500.000
Contratacion externa (Cuadro 49) $ 450.000
Papeleria e Implementos de aseo (Cuadro 49) $ 120.000
Servicios Publicos $ 500.000
TOTAL $ 12.192.022
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5.1.4 Inversion Total . Es de $ 36.200.522de acuerdo al siguiente cuadro.

Cuadro 54. Inversion total.

CONCEPTO VALOR TOTAL
Inversion Fija $ 14.820.500
Inversion Diferida $ 9.188.000
Inversion Capital de trabajo $ 12.192.022
Total $ 36.200.522
Fuente: Autora del proyecto.
5.1.5 Fuente de financiamiento . Serd por recursos propios de los cuales

aportaran el total del valor de la inversion.

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Son todos aquellos valores que se encuentran
presupuestados por un determinado periodo de tiempo, en el cual no sufriran

ninguna variacion. Se presentan en el siguiente cuadro.

Cuadro 55. Costos fijos del proyecto.

CONCEPTO MES ANO 1
Mano de Obra Directa (Cuadro 45) $2.339.900| $28.078.800
Depreciacion Operativa (Cuadro 48) $ 37500 $ 450.000
Servicios publicos (Cuadro 46) $ 500.000f $ 6.000.000
Mantenimiento (Cuadro 46) $ 100.000f $ 1.200.000
Mano obra Administraciéon (Cuadro 50) $3.889.122| $46.669.464
Arriendo $1.200.000| $ 14.400.000
TOTAL $8.066.522| $96.798.264

Fuente: Autora del proyecto.

5.2.2 Costos Variables. En este caso es el costo que varia de acuerdo a la
variacion del volumen producido, sus datos calculados se reportan en el siguiente
cuadro.

Cuadro 56. Costos variables

CONCEPTO MES ANO 1
Materia Prima Directa (Cuadro 4 3) $ 1.925.000 $ 23.100.000
Materia Prima Indirecta (Cuadro 4 3) $ 1.155.500 $ 13.860.000
TOTAL $ 3.080.000 $ 36.960.000

Fuente: Autora del proyecto.
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5.2.3 Costos totales . Son todos aquellos costos que se utilizaran para la puesta
en marcha del proyecto.

Cuadro 57. Costos totales del proyecto.

CONCEPTO ANO
COSTOS FIJOS $ 96.798.264
COSTO VARIABLE $ 36.960.000
TOTAL COSTOS $ 133.758.264

Fuente: Autora del proyecto.

5.3 Precios de Venta. Para realizar el célculo del precio de venta del producto se
tuvieron en cuenta los siguientes aspectos importantes:

>

Dentro del estudio de mercados se indago acerca del precio que estarian
dispuestos a pagar los clientes por el producto y de acuerdo a los resultados
se establecid que el valor promedio es de $16.369 (Ver 2.4.2 Estimacion de la
demanda).

Teniendo en cuenta los costos totales del proyecto y el total de unidades a
producir en el primer afio se pudo estimar que los costos de producir una
unidad de producto equivalen a $15.924.

De acuerdo a las visitas realizadas a los establecimientos que actualmente
ofrecen este tipo de producto se pude identificar que el precio de venta
actualmente se encuentra dentro de un promedio de $ 8.000 y $ 25.000.

Se quiere que el proyecto tenga una rentabilidad aproximada del 25%
respecto a los costos totales.

Teniendo en cuenta los datos anteriores, se plantea un precio de venta de
$20.000 el cual se ajusta tanto al precio del mercado como a los costos totales
del proyecto para una unidad de producto y por ultimo se ajusta a la
rentabilidad esperada para el mismo. El precio de venta aumentara afio tras
afio de acuerdo al valor de la inflacion del mercado en el pais por ser precios
corrientes.
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5.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

5.4.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS.

5.4.1.1 Egresos proyectados.

Cuadro 58. Egresos proyectados del proyecto.

Para un total de cinco afos.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
lzgf:gﬁjsz”?r)oywadas a fabricar 8.400 10.080 11.760 13.440 15.120
1. COSTOS DE OPERACION $70.288.800f $ 78.803.952| $87.364.030| $95.970.831|%$104.626.225
1.1 Insumos (Cuadro 43) $23.100.000| $27.720.000| $32.340.000] $ 36.960.000| $ 41.580.000
1.2 Mano de Obra Directa (Cuadro 45) $28.078.800| $29.201.952| $30.370.030] $31.584.831| $ 32.848.225
1.3 CIF (Cuadro 46) $19.110.000| $21.882.000| $24.654.000| $27.426.000| $ 30.198.000
Depreciacion Operativa (Cuadro 48) $ 450.000f $ 450.000] $ 450.000] $ 450.000( $ 450.000
Insumos indirectos (Cuadro 43) $13.860.000 $16.632.000| $ 19.404.000| $22.176.000( $ 24.948.000
Mantenimiento (Cuadro 46) $ 1.200.000f $ 1.200.000| $ 1.200.000| $ 1.200.000( $ 1.200.000
Servicios publicos (Cuadro 46) $ 3.600.000( $ 3.600.000| $ 3.600.000] $ 3.600.000( $ 3.600.000
2. GASTOS ADMINISTRACION $80.493.164| $82.359.943| $84.301.392| $86.320.500| $ 88.420.372
Mano obra Administracién (Cuadro 50) $46.669.464| $48.536.243| $50.477.692| $52.496.800| $54.596.672
Amortizacion de Diferidos (Cuadro 42) $ 1.837.600f $ 1.837.600| $ 1.837.600| $ 1.837.600( $ 1.837.600
Depreciacion Administrativa (Cuadro 48) $ 2.190.100f $ 2.190.100| $ 2.190.100] $ 2.190.100( $ 2.190.100
Publicidad (Cuadro 26) $ 2.556.000f $ 2.556.000| $ 2.556.000| $ 2.556.000( $ 2.556.000
Arriendo (Cuadro 56) $ 18.000.000| $ 18.000.000| $18.000.000] $ 18.000.000| $ 18.000.000
Contratacién externa (Cuadro 53) $ 5.400.000f $ 5.400.000| $ 5.400.000] $ 5.400.000( $ 5.400.000
Servicios Publicos $ 2.400.000| $ 2.400.000f $ 2.400.000| $ 2.400.000| $ 2.400.000
Papeleria e Implementos de aseo (Cuadro 53) | $ 1.440.000] $ 1.440.000| $ 1.440.000| $ 1.440.000| $ 1.440.000
3. CREDITO
Intereses Crédito - - - - -
TOTAL $150.781.964|% 161.163.895|$ 171.665.422|$ 182.291.331]|$193.046.596

Fuente: Autora del proyecto.

5.4.1.2 Ingresos proyectados.
unidades vendidas y el precio por producto.

Cuadro 59. Ingresos proyectados para un horizonte d

Como

resultado

de la multiplicacion de las

e cinco afios.

ITEM PERIODO (ANOS) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades proyectadas

a fabricar (Cuadro 27) 8.400 10.080 11.760 13.440 15.120
Valor Unidad de Producto

(5.2.4 Precios de Venta) $ 20.000| $ 20.800| $ 21.632| $ 22497 % 23.397
Ingresos Operacionales $ 168.000.000 | $ 209.664.000 | $ 254.392.320 | $ 302.363.443 [ $ 353.765.229
Ingresos No Operacionales $ 0] $ 0] $ 0| $ 0] $ 0
Venta Activos Fijos $ 0] $ 0] $ 0| $ 0] $ 0
TOTAL INGRESOS $ 168.000.000 | $ 209.664.000 | $ 254.392.320 | $ 302.363.443 [ $ 353.765.229

Fuente: Autora del proyecto.
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5.4.2 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Proyectado a cinco afos, termino de evaluacion del proyecto, refleja el efectivo
gue fluye en la empresa y sirve para ayudar en la toma de decisiones.

Cuadro 60. Flujo caja proyectado.

TEM ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operacionales
(Cuadro 57) - $ 168.000.000| $ 209.664.000| $ 254.392.320| $ 302.359.680 | $ 353.762.640
Ingresos no
Operacionales - - - - - $ 4.531.875
Recursos Propios $  36.200.522 ) ) ) ) )
Recurso de crédito ) ) ) ) ) )
TOTAL INGRESOS $ 36.200.522|$ 168.000.000| $ 209.664.000| $ 254.392.320| $ 302.359.680 | $ 358.294.515
Costos (Cuadro 55) - $ 69.838.800| $ 78.353.952| $ 86.914.030| $ 95.520.831 | $ 104.176.225
Gastos Administracion
(Cuadro 56) - $ 76.465.464| $ 78.332.243|$ 80.273.692 [ $ 82.292.800|$ 84.392.672
Gastos Financieros ) ) ) ) ) )
Pago Imporenta
(Cuadro 60) - - $ 5.682.000|$ 16.005.000({$ 27.300.000|$ 39.623.000
Inversién en Activos
Fijos $ 14.820.500 - - - N B}
Gastos Preoperativos $  9.188.000 ) ) ) ) )
Distribucion de
Utilidades - - $ 10.382.432|$ 29.245.594| $ 49.884.208 | $ 72.400.814
Amortizacién Crédito ) ) ) ) ) )
TOTAL EGRESOS $ 24.008.500| $ 146.304.264| $ 172.750.627| $ 212.438.317| $ 254.997.839] $ 300.592.710
Balance Operativo $ 12.192.022|$ 21.695.736| $ 36.913.373|$ 41.954.003( $ 47.361.841| $ 57.701.805
Saldo Inicial De Caja $ $ 12.192.022| $ 33.887.758|$ 70.801.131| $ 112.755.135| $160.116.976
SALDO FINAL $ 12.192.022|$ 33.887.758|$ 70.801.131| $112.755.135( $ 160.116.976| $217.818.781

Fuente: Autora del proyecto.
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5.4.3 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

En el estado de resultados se muestran los ingresos y los gastos, asi como las
utilidades o pérdidas resultantes de las operaciones realizadas durante el periodo

de cinco afnos de vida del proyecto.

Cuadro 61. Estado de resultados.

Concepto / Periodo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
'(ré%r;‘;‘fosg)’erac'ona'es $168.000.000 | $209.664.000 | $254.392.320| $302.359.680 | $353.762.640
nga%rgsgz)o‘)erac'ona'es $ 70.288.800| $ 78.803.952| $ 87.364.030| $ 95.970.831| $104.626.225
Utilidad Bruta $ 97.711.200( $130.860.048| $167.028.290| $206.388.849| $249.136.415
Ingresos no Operacionales $0 $0 $0 $0 $ 4.531.875
(-) Gastos de $ 80.493.164| $ 82.350.943| $84.301.392| $ 86.320.500| $ 88.420.372
Administracién (Cuadro 56) T e U e e
Utilidad Operacional $ 17.218.036| $ 48.500.105| $82.726.898| $120.068.349| $165.247.919
Intereses $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad Antes de Impuesto | $ 17.218.036| $ 48.500.105| $82.726.898| $120.068.349| $ 165.247.919
(-) Impuesto 33% $ 5.682.000( $ 16.005.000| $27.300.000| $ 39.623.000( $ 54.532.000
%’gﬂzgtg?p”es $ 11.536.036| $ 32.495.105| $55.426.898| $ 80.445.349| $110.715.919
(-) reserva legal $ 1.153.604| $ 3.249511| $ 5542.690| $ 8.044535| $ 11.071.592
Utilidad Neta $ 10.382.432| $ 29.245594| $49.884.208( $ 72.400.814( $ 99.644.327
Fuente: Autora del proyecto.
5.4.4 BALANCE GENERAL
Cuadro 62. Balance general proyectado del proyecto.

CUENTAS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. ACTIVO $ 36.200.522| $ 53.418.558| $ 85.854.231| $ 123.330.535| $ 166.214.676| $ 219.438.781
1.1 DISPONIBLE $ 12.192.022| $ 33.887.758| $ 70.801.131| $112.755.135| $160.116.976] $ 217.818.781
1.2 ACTIVOS FIJOS $ 14.820.500f $ 12.180.400] $ 9.540.300f $ 6.900.200] $ 4.260.100| $ 1.620.000
No depreciables - - - - - -
Depreciables $ 14.820.500f $ 14.820.500| $ 14.820.500| $ 14.820.500| $ 14.820.500| $ 14.820.500
Depreciacién Acumulada ) (2.640.100) $ (5.280.200) $ (7.920.300)| $(10.560.400)| $ (13.200.500)
1.3. DIFERIDOS $ 9.188.000f $ 7.350.400|$ 5.512.800({$ 3.675.200{$ 1.837.600 }
2. PASIVO ) $ 5.682.000( $ 16.005.000| $ 27.300.000f $ 39.623.000| $ 54.532.000
2,1 Obligaciones ) h h ) B B
financieras
2.2.IMPUESTOS,
GRAVAMEN,TASAS -1$ 5.682.000| $ 16.005.000f $ 27.300.000] $ 39.623.000] $ 54.532.000
3. PATRIMONIO $ 36.200.522| $ 47.736.558| $ 69.849.231| $ 96.030.535| $ 126.591.676] $ 164.906.781
3.1. CAPITAL SOCIAL $ 36.200.522| $ 36.200.522| $ 36.200.522| $ 36.200.522| $ 36.200.522| $ 36.200.522
3.2. Rendimiento o Perdida } $ 10.382.432| $ 29.245.594| $ 49.884.208| $ 72.400.814| $ 99.644.327
3.3. Reserva legal ) $ 1.153.604( $ 4.403.115| $ 9.945.805| $ 17.990.340| $ 29.061.932
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO $ 36.200.522| $ 53.418.558| $ 85.854.231| $123.330.535| $166.214.676| $ 219.438.781

Fuente: Autora del proyecto.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO
6.1 PUNTO EQUILIBRIO.

Nivel de produccion y ventas que la empresa alcanza para cubrir los costos y
gastos con sus ingresos obtenidos, el punto de equilibrio, llamado también punto
muerto, permite determinar el nivel de ingresos donde la empresa cubre los costos
de manera tal que no se obtiene ni perdida ni ganancia; para el proyecto es
equivalente al 80% de las ventas estimadas para el primer afio pero en el Ultimo
afio se logra con el 50% de las ventas proyectadas.

Cuadro 63. Punto de equilibrio.

N Costos Fijos Costos Variable Punto Equilibrio Punto Equilibrio
ANO Totale sJ Totales Total Egresos Ventas (Sg © /g)

1 $ 97.998.264 $36.960.000 | $134.958.264 | $ 168.000.000 $ 134.958.264 80%

2 $100.988.195 $44.352.000 | $145.340.195| $209.664.000 $ 145.340.195 69%

3 $104.097.722 $51.744.000 | $155.841.722| $254.392.320 $ 155.841.722 61%

4 $107.331.631 $59.136.000| $166.467.631| $302.359.680 $ 166.467.631 55%

5 $110.694.896 $66.528.000| $177.222.896| $353.762.640 $177.222.896 50%

Fuente: Autora del proyecto.
Como se pudo determinar en el primer afio se logra el punto de equilibrio en un
80% con respecto a las ventas, pero este al final del Gltimo afio de vida atil 50%.

6.2 IMPACTO SOCIAL.

El impacto social de la empresa Arte en Parafina puede medirse en todos y cada
uno de los siguientes aspectos:

» Creacion y fortalecimiento de una cultura de confianza en una entidad
innovadora.

» La estabilidad laboral y econdmica de los socios inversionistas de este
proyecto, quienes dejaran la dependencia de otras empresas en las cuales
son empleados hoy dia.

» La generacion de cuatro empleos directos y uno indirecto, con lo cual se busca
generar estabilidad laboral a las personas que ocupen estos cargos.
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6.3 IMPACTO AMBIENTAL .

El funcionamiento de la empresa productora y comercializadora, debera
implementar un plan de gestion integral de residuos, donde se especifican todos
los programas para el correcto manejo de todos los residuos solidos generados
por la empresa.

Para ello se debe tener en cuenta la legislacion ambiental nacional vigente como
ampliada por el Decreto Reglamentario 1220 de 2005 cuando dice: La licencia
ambiental, es la autorizacidén que otorga la autoridad ambiental competente para la
ejecucion de un proyecto, obra o actividad, que de acuerdo con la ley y los
reglamentos pueda producir deterioro grave a los recursos naturales renovables o
al medio ambiente o introducir modificaciones considerables o notorias al paisaje;
la cual sujeta al beneficiario de ésta al cumplimiento de los requisitos, términos,
condiciones y obligaciones que la misma establezca en relacion con la prevencion,
mitigacidn, correccion, compensacion y manejo de los efectos ambientales del
proyecto, obra o actividad autorizada.

La licencia ambiental lleva implicitos todos los permisos, autorizaciones y/o
concesiones para el uso, aprovechamiento y/o afectacion de los recursos
naturales renovables, que sean necesarios para el desarrollo y operacién del
proyecto, obra o actividad.

La licencia ambiental debe obtenerse previamente a la iniciacién del proyecto,
obra o actividad. Ningun proyecto, obra o actividad requiere mas de una licencia
ambiental.

6.4 EVALUACION FINANCIERA

Para efectos de realizar la evaluacioén financiera se hace necesario calcular la tasa
de oportunidad del mercado la cual consta de los siguientes datos.

Toda inversion tiene dos tipos de riesgo, riesgo diversificable y riesgo no
diversificable (no puede ser eliminado) y la suma de ambos es igual al riesgo total
de la inversién o también se puede denominar tasa de oportunidad de mercado
TOM.

Tomando como referencia la tasa del mercado financiero denominada DTF del
5,44% e.a., correspondiente a la semana del Mayo 11 a Junio 11 de 2012 con el
fin de complementar esta tasa se estimé un riesgo de inversion de este tipo de
empresa equivalente al 10% e.a (este valor es asignado a una inversion
riesgosa )
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Para calcular la tasa de oportunidad se utilizé la formula de tasas sucesivas la cual
corresponde a la siguiente

Dénde:
11 =5,44%
12 = 10%

TOM = [(1 + 11) X (1 + I2) — 1] x 100

TOM = [(1,0544) x (1,10) — 1] x 100

TOM = 15, 98%

Tasa de mercado

5,44%

RIESGO DEL NEGOCIO 10,00%
TASA DE OPORTUNIDAD

15,98%

Con el fin de realizar esta evaluacion se tomo el flujo neto de caja con precios
constantes, en el cual se tomaron los valores monetarios de cada uno de los afios
de vida util estimada del proyecto.

6.4.1 Flujo neto de Caja

Cuadro 64. Flujo neto de Caja

Concepto / Periodo

0

1

2

3

4

5

Ingresos del Proyecto

$ 168.000.000

$ 209.664.000

$ 254.392.320

$ 302.359.680

$353.762.640

(-) Egresos del Proyecto

$(150.781.964)

$(161.163.895)

$(171.665.422)

$(182.291.331)

$(193.046.596)

Flujo de Caja antes
Impuesto

$17.218.036

$ 48.500.105

$82.726.898

$120.068.349

$160.716.044

(-) Impuesto 33%

$( 5.682.000)

$ (16.005.000)

$ (27.300.000)

$(39.623.000)

$( 53.036.000)

Flujo Caja después

Impuesto $11.536.036] $32.495.105| $55.426.898| $80.445.349| $107.680.044
(+) Depreciacion $ 3.400.725 $ 3.400.725 $3.400.725 $3.400.725 $ 3.400.725
(+) Amortizacion Diferidos $1.837.600 $1.837.600 $1.837.600 $1.837.600 $1.837.600
(-) Inversién del Proyecto | $( 36.200.522)

(+) Recursos de Crédito

(-) Amortizacién del crédito

?;cbuapj)gracién Capital $12.192.022
FLUJO NETO DE CAJA  |$(36.200.522) | $16.774.361] $37.733.430[ $60.665.223| $85.683.674| $125.110.391

Fuente: Autora del proyecto.
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6.4.2 Valor Presente Neto EI V.P.N. se calculara teniendo en cuenta los
resultados obtenidos afo tras afio durante la vida util del proyecto; teniendo en
cuenta la Inversion Inicial en el afio base, la tasa minima aceptable de rendimiento
de los inversionistas es anual y los flujos netos actualizados, se realizara por el
15.98%, por medio de una tabla de factores de descuentos.

Cuadro 65. Tabla de célculo de Valor Presente Neto

PERIODO 15,98% |[FACTOR VPN SALDO
0 1,1598 1 $ (36.200.522)| $ (36.200.522)
1 1,1598 [0,862188| $ 15.065.261 [ $ (21.135.261)
2 1,1598 |0,743368| $ 30.436.006 | $ 9.300.745
3 1,1598 [0,640923| $ 43.947.265| $ 53.248.010
4 1,1598 [0,552596| $ 55.746.912 | $ 108.994.922
5 1,1598 [0,476442| $ 73.104.953 | $ 182.099.875

Fuente: Autora del proyecto.

6.4.3 Tasa Interna de Retorno. Se define como la tasa de descuento que hace
gque el VPN sea igual a cero; Es la tasa que iguala la suma de los flujos
descontados a la inversion inicial. Es aquella que sirve para determinar la
rentabilidad del proyecto, facilitando la tasa de interés con que el inversionista esta
recuperando lo que aportd y de esta manera saber si vale la pena el proyecto o si
es mejor invertir su dinero en otro tipo de negocio que le resulte mas rentable.

2VPN =0

De acuerdo con los célculos realizados en hoja de trabajo de Excel se determiné
que la TIR es de 104,95 %

TOM Vs TIR
15,98% Vs 104,95 %

Con base en los datos arrojados el proyecto es viable porque la tasa de
oportunidad del mercado es menor que la tasa interna de retorno.

6.4.4 Periodo de recuperacion. La recuperacion de la inversion del proyecto

seria durante el segundo afio. Tomando como referencia el Cuadro 63. Tabla de
Célculo de Valor Presente Neto.

111




6.4.5 INDICADORES FINANCIEROS

Cuadro 66. Indicadores financieros del proyecto.

INDICADOR FORMULA ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
1. LIQUIDEZ
1.1. Razén Corriente Activo Corriente / Pasivo Corriente 5,96 4,42 4,13 4,04 3,99
2. Endeudamiento
2.1. Endeudamiento (Pasivo /Activo)*100 10,64% | 18,64% | 22,14% | 23,84% | 24,85%
3. Solvencia
3.1. Rotacion de Activo Total Ingresos Operacionales/Activo 3,14 2,44 2,06 1,82 1,61
4. Rentabilidad
4.1. Rentabilidad de Inversién (Utilidad Neta/Activo)*100 54,75% | 58,10% | 58,70% | 59,95% | 45,40%
4.2. E)Aracl)rgj;i\(jz rentabilidad (Utilidad de (r)]ggg)clon / ventas 10,63% | 22.35% | 29.87% | 35.08% | 40,00%

Fuente: Autora del proyecto.

Razon Corriente . Para el primer afio de funcionamiento la empresa cuenta con
$5,96 como respaldo a cada peso que la empresa deba a corto plazo. La entidad
inicia sus labores con un buen nivel de liquidez y se mantiene durante los cinco
aflos proyectados, siempre y cuando se presenten las circunstancias
presupuestadas dentro del proyecto de inversion.

Endeudamiento. Terminado el primer ejercicio contable, la razén indica que por
cada peso que la empresa tiene invertidos en activos el 0,1064 queda como
remanente de la financiacién de las deudas adquiridas durante el transcurso de la
puesta en marcha del proyecto, que para el primer afio equivaldra al 10,64% de la
empresa.

Rotacion de Activo Total. La rotacion de activos se da en dias, es decir que la
rotacion de los activos esta diciendo cada cuantos dias los activos de la empresa
se estan convirtiendo en efectivo.

Quiere decir que durante el primer afo los activos rotan en promedio 3,14 veces,
lo que podemos traducir a dias, para lo cual dividimos 360 entre 3,14 y tendremos
gue los activos rotan cada 115 dias.

Rentabilidad de la Inversion. Indica que por cada peso invertido en el proyecto
genera un cierto porcentaje de utilidad.

La rentabilidad de la inversidon, muestra un margen aceptable de utilidad después
de haber realizado todas las erogaciones sobre las ventas. Para el primer afo la
utilidad neta es del 54,75% lo que demuestra que por cada peso vendido la
empresa gané $54,75 pesos.
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Margen de Rentabilidad Operativa. La rentabilidad se encuentra asociada con
las ventas, los activos y el capital. Para medir la rentabilidad se analizaron las
siguientes razones:

Para el primer afio el Margen de Rentabilidad Operativa es aceptable, debido a

gue por cada peso que la empresa venda se genera una utilidad bruta antes de
impuestos del 10,63%, lo cual es conveniente.
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CONCLUSIONES

Con este proyecto se evidencia una oportunidad de negocio, como una nueva
alternativa de inversién con propdésitos comerciales para la ciudad y a futuro una
opcion de expansion a nivel regional segun la vision de la propietaria de la
empresa.

Las velas decorativas son sin duda alguna, un producto viable tanto en su
produccion como comercializacion, por tratarse de un producto que se ajusta a las
nuevas necesidades y al nuevo estilo de vida de la poblacion del municipio de
Barrancabermeja, por lo que cuenta con una importante demanda para el
producto.

Comercialmente es viable la puesta en marcha de la empresa objeto de estudio
dado que la poblacion observa con buenos ojos su creacion y con grandes
expectativas de adquirir un producto de alta calidad a precios que estarian
dispuestos a pagar por velas decorativas de dichas caracteristicas, ademas de ser
una empresa naciente en la zona orgullo Barranqueiio para el resto del
departamento.

Desde el punto de vista técnico se puede decir que la consecuciéon de los muebles
y equipos Yy sitio para la ubicacion de la empresa no representan dificultad, sin
embargo se debe tener especial cuidado en la administracion de los costos de
inversion.

Segun el estudio administrativo el proyecto representa la alternativa de generacién
de empleo directo a las personas que laboraran en la empresa, la nomina que
manejara no es muy numerosa lo que implica mayor comodidad en los pagos de la
misma, asi las politicas referentes a la administracion del personal son especificas
para este tipo de empresa.

Con respecto al marco legal del proyecto, este se encuentra apoyado en la
constitucion politica de Colombia, a través de la cual se apoya a la libre empresa.
El Plan de desarrollo para la vigencia 2008 al 2012 garantiza apoyo a la inversion
a efectos de mejorar la economia del municipio y minimizar la tasa de desempleo.

A través de la evaluacion financiera practicada a este proyecto, se define que es
un proyecto atractivo para invertir. Los indicadores como la Tasa interna de
retorno del 104,95% y el VPN de $182.099.875 demuestran la factibilidad del
proyecto.
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En materia ambiental, la implementacion del proyecto representa un alto impacto
la cual se ejecutara un plan de prevencion.

El montaje de Arte en Parafina genera un conjunto de aspectos positivos sobre el
municipio de Barrancabermeja como:

Las actividades productivas y la poblacién en general se incrementan.

Las condiciones de calidad de vida.

Fortalecen las actividades financieras y comerciales.

YV V V VY

Incrementa el ingreso y el empleo en el Municipio.

Por todo esto se concluye que el proyecto “Factibilidad para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de velas decorativas en el Municipio de
Barrancabermeja, Santander, es altamente factible y genera empleos directos e
indirectos y un beneficio para la comunidad.
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RECOMENDACIONES

Es importante que la nueva empresa implemente las estrategias de publicidad y
promocién disefiadas en el estudio de mercados, que le permitan generar
competencia y favorecer la decision de compra del producto del proyecto.

En razon a que el producto del proyecto no se esta comercializando actualmente
en el Municipio de Barrancabermeja y zona de influencia, se debe planear la
posibilidad de producir desde el primer afio del proyecto un volumen superior, con
el objeto de evitar dar pérdida. Por lo tanto se debe implementar estrategias de
consolidacion del producto en el mercado local y Municipios vecinos de
Barrancabermeja.

Asi mismo, implementar un sistema de aseguramiento de la calidad en cada uno
de los procesos de produccion, que impligue la seleccion de proveedores
comprometidos con las buenas practicas de manufactura como ejemplo de mejora
continua en sus procesos.

La gestion administrativa debe ser  muy importante para garantizar el
cumplimiento del programa de ventas, asi como culturizar a la poblacién para que
se incline por la compra del producto y apoyo a lo nuestro.

Estimular el desarrollo de esta clase de proyectos, los cuales puedan generar
alternativas de aprovechamiento de las oportunidades que presenta la region con
requerimientos minimos de infraestructura; ademas de la posibilidad de
convertirse en una real solucién para la estabilidad laboral y econdmica de los
inversionistas y del equipo de trabajo a contratar.
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ENCUESTA DE LA DEMANDA

1. ¢Compra usted velas?

ANEXO A.

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE
Sl
NO
TOTAL
2. Tipos de velas que compran las personas.
ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

Decorativas/ aromatizadas

Artesanales

Zodiacales

Veladoras religiosas

TOTAL

3. Velas decorativas que prefiere la poblacion de Barrancabermeja.

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Aromatizadas

Con formas y disefios novedosos

En gel

Liquidas

TOTAL
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4. ¢Qué formas de velas prefieren?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Cilindricas

Cubicas

Rectangulares

Redondas

TOTAL

5. ¢En donde compra velas?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Supermercados

Almacenes de cadena

Ferias Artesanales

Casas de Decoracion

Catélogos y revistas

TOTAL

6. ¢Qué aspecto considera al comprar una vela?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Precio

Calidad

Novedad

Lo decorativo

TOTAL
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7. ¢Con qué frecuencia compra usted velas?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

1 vez por semana

Cada 15 dias

1 Vez al mes

Cada 3 meses

Por necesidad

TOTAL

8. ¢Con qué finalidad compra velas?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Regalo

Decorar su casa o sitio de trabajo

Vender

Cubrir una emergencia

TOTAL

9. ¢Para qué ocasiones compra usted velas?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Religiosa

Romantica

Navidad

Celebracion

TOTAL
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10. ¢ Cuénto invierte en la compra de velas decorativas?

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

De $0 a $15.000

De $15.001 a $25.000

De $25.001 a $35.000

De $35.001 a $45.000

TOTAL

11.¢,Compraria a una nueva empresa dedicada a la produccién vy

comercializacion de velas decorativas?

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

Sl

NO

TOTAL
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ANEXO B. ENCUESTA DE LA OFERTA

1. ¢Qué tipo de velas comercializa?

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

VELAS TRADICIONALES

VELAS DECORATIVAS

VELONES

AROMATICAS

TOTAL

2. ¢Cudl es la frecuencia de compra de velas?

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

Diaria

Semanal

Quincenal

Mensual

TOTAL

3. ¢Cual es el volumen de ventas mensuales de velas?

ITEM CANTIDAD PORCENTAJE

De $0 a $10.000.000

De $10.000.001 a $20.000.000

De $20.000.001 a $30.000.000

De $30.000.001 a $40.000.000

TOTAL
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4, ¢;Cudl es la tasa de crecimiento anual en las ventas de velas decorativas?

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

0% -5%

5% - 10%

10% - 15%

15% - 20%

TOTAL

5. Califique su proveedor de velas decorativas.

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

EXCELENTE

BUENO

REGULAR

MALO

TOTAL

6. ¢Compraria velas

Barrancabermeja?

decorativas  producidas

en la ciudad de

ITEM

CANTIDAD

PORCENTAJE

Sl

NO

TOTAL
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