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RESUMEN
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CONTENIDO: Los autoservicios son los medios por los cuales a nivel regional,
nacional e internacional se abastecen las familias de productos y servicios para sus
hogares. Segun el censo DANE de 2018, el municipio de Enciso, es una localidad
con una poblacién de 4380 habitantes, que bien podrian satisfacer sus necesidades
a través de un autoservicio. El presente proyecto busca determinar la factibilidad
para la creacion de un autoservicio en el area urbana del municipio de Enciso —
Santander, en donde a través de un estudio de mercados se pueda establecer la
oferta y la demanda, haciendo una investigacion a través de un formato de
recoleccion que permitird evaluar elementos importantes que evidencien la posible
aceptacion de la creacion del autoservicio. A la par, se plantea un estudio
administrativo, que permita revisar los aspectos a tener en cuenta para la puesta en
marcha de la nueva empresa, como son la estructura organizacional, los aspectos
legales, fiscales y demas aspectos que se deben tener en cuenta. A través del
estudio técnico se establecen los recursos necesarios para la constitucion y
mantenimiento del autoservicio, con enfoque en la revision de la ingenieria del
proceso, cuidando a detalle cada uno de los requerimientos para la puesta en
marcha del proyecto. El estudio financiero, que es el proceso a traves del cual se
muestra la viabilidad de un emprendimiento, permitird conocer la viabilidad del
proyecto en términos economicos. Por ultimo, con toda la informacion recolectada
se realiza una evaluacion de viabilidad y rentabilidad que permita establecer la
factibilidad del autoservicio, para culminar con recomendaciones y sugerencias para
la puesta en marcha del proyecto.
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ABSTRACT
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CONTENT: Self-services are the means by which families supply products and
services for their homes at the regional, national and international levels. According
to the 2018 DANE census, the municipality of Enciso is a town with a population of
4,380 inhabitants, who could well satisfy their needs through a self-service. This
project seeks to determine the feasibility for the creation of a self-service in the urban
area of the municipality of Enciso - Santander, where, through a market study, supply
and demand can be established, doing an investigation through a format of collection
that will allow to evaluate important elements that demonstrate the possible
acceptance of the creation of the self-service. At the same time, an administrative
study is proposed, which allows reviewing the aspects to take into account for the
start-up of the new company, such as the organizational structure, legal and fiscal
aspects and other aspects that must be taken into account. Through the technical
study, the necessary resources are established for the constitution and maintenance
of the self-service, with a focus on the review of the process engineering, taking care
of each of the requirements for the start-up of the project in detail. The financial
study, which is the process through which the viability of an undertaking is shown,
will allow to know the viability of the project in economic terms. Finally, with all the
information collected, a feasibility and profitability evaluation is carried out that allows
establishing the feasibility of the self-service, to culminate with recommendations
and suggestions for the implementation of the project.
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INTRODUCCION

El fin del presente trabajo es determinar la factibilidad para la creacion de un
autoservicio en el municipio de Enciso-Santander, que es una empresa cuyo
proposito es la venta de bebidas y alimentos a la comunidad del casco urbano y sus
alrededores. El desarrollo de este proyecto esta basado en la elaboracion de
estudios de mercado, técnico, administrativo y financiero, los cuales determinaran

la viabilidad del proyecto.

Esta idea empresarial se basa en implementar un autoservicio en el municipio,
pensado en la necesidad con que viven los habitantes al no contar con un
establecimiento de comercio que les brinde completo surtido en productos para la
canasta familiar. Una de las motivaciones que determinan la ausencia de un
autoservicio como problema de gran impacto radica en que la mayoria de habitantes
debe desplazarse a la capital de la provincia, en este caso el municipio de Malaga
para realizar sus respectivas compras, generando gastos mayores en su economia
y en tiempo; para aquellos habitantes que no cuentan con un medio de transporte
propio, no hay mas opcioén que adquirir los productos que encuentren disponibles
en el municipio, sin poder adquirir diversidad en los productos que requieren y que

respondan a sus necesidades en viveres y demas elementos de la canasta familiar.

Con la implementacién de esta idea de negocio nueva para este municipio, se busca
contribuir con el desarrollo econdmico de la poblacién, la prestacion de un buen
servicio, el cual se espera sea de gran aceptacion por sus habitantes; el objetivo se
cumplira mediante un proceso investigativo que permita, por medio de los diferentes
estudios, determinar los gustos y las necesidades de los clientes para asi mismo
satisfacer las necesidades de los clientes en lo que realmente necesitan en sus

hogares.
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El autoservicio se implementara en el municipio con una metodologia nueva, en
donde el cliente es quien decide lo que desea comprar, para lo cual tendra la
posibilidad de movilizarse por las instalaciones del establecimiento y seleccionar de
manera personal y directa sus productos. En la proyeccion del autoservicio, se debe
contemplar que el surtido debe ser bastante completo en diferentes marcas y
precios, de modo que los compradores puedan comparar ofertas, marcas, precios

y realizar sus compras con comodidad y acorde a sus gustos y presupuesto.

Los autores, estudiantes en gestion empresarial, bajo la direccion del docente,
formulan el presente proyecto a partir de estudios pertinentes que permitan
determinar la factibilidad del autoservicio en el municipio de Enciso, que ademas de
contribuir con el desarrollo académico, respondera a una necesidad evidenciada en
la comunidad. Esta determinacién de viabilidad debe contener no solo el
componente técnico, administrativo, sino por su puesto y a la par, la viabilidad

financiera que permita la puesta en marcha de este negocio.
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1. ANALISIS GENERAL DE SECTOR

1.1 DESCRIPCION DEL SECTOR

El sector econdmico que engloba las actividades relacionadas con no productores
o transformadores del sector terciario de la economia se dedica a la prestacion de
servicios a empresas como a personas naturales, debido a que no se enfoca en la
produccion ni extraccion de materias primas, pero si a la comercializaciéon de

productos o servicios ya procesados.

La existencia del sector terciario da paso a clasificar todas las actividades
econdémicas que permitan aumentar el bien de los consumidores por medio de los
servicios. Este sector estd conformado por sectores como hoteleria, turismo, sector
financiero, transporte, servicios educativos, sanidad y administracion publica. Con
todas estas comodidades se le garantiza a la comunidad calidad de vida y

condiciones dignas en su diario vivir.t

En el municipio de Enciso-Santander, como en toda localidad con dinamizacién de
su economia, se evidencia la presencia de actividades del sector terciario. En
cuanto a la comercializacién de productos de primera necesidad, cuenta con varias
tiendas que se dedican a la prestacion del servicio y abastecer los hogares. Con la
iniciativa de esta idea de negocio, en la puesta en marcha de un autoservicio, se
busca complementar esta actividad y brindar a sus habitantes una mejor calidad de

vida.

1 Caballero F. (24 de enero, 2016). Sector terciario o servicios. Economipedia.com
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Los autoservicios son los medios por los cuales a nivel regional, nacional e
internacional se abastecen las familias de productos y servicios para sus hogares,

es una actividad de la vida diaria que ha venido desarrollandose durante afos.

La economia en Colombia ha cambiado drasticamente por las medidas que ha
tomado el gobierno nacional en medio de la Emergencia Sanitaria, Ambiental,
Econdmica y Social decretada por el Gobierno nacional en 2020, a raiz de la
pandemia por COVID-19. A pesar de la dificil situaciébn que se ha presentado, el
emprendimiento ha mostrado un avance significativo, asociado a la continua

necesidad presente en la poblacién de buscar alternativas para sobrevivir.

En lo transcurrido del afio, han surgido 9.537 empresas en los registros de la cAmara
de comercio de Bucaramanga. Sin embargo, se aprecia que el emprendimiento tuvo
en los meses de mayo, junio y julio, un comportamiento notable. En esta ultima
etapa se matricularon 4.873 compafias frente a 3.965 del mismo periodo de 2019,

para un crecimiento de 23%.2

En el acumulado de este afio las microempresas continuaron dominando con el
99,6% de los nuevos negocios. Por actividades econdémicas, el comercio concentré
el mayor numero de empresas, seguido por los servicios, industria, transporte y

construccion, principalmente.

En términos de volumen de inversién, las compafias aportaron a la economia local
una cifra aproximada a los 98 mil millones de pesos en activos. Los datos

demuestran que existe un alto nivel de resiliencia en la poblacion santandereana

2 Juan Camilo Beltran Dominguez, aumento de la creacion de empresas en pandemia. Bucaramanga
2020. vanguardia https://www.vanguardia.com/economia/local/en-pandemia-aumento-23-la-
creacion-de-empresas-BG2800254
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que contribuye con la generacion de nuevos ingresos a pesar de un ambiente

complejo para los negocios.3

Segun la Camara de Comercio de Bucaramanga, Santander tiene una mayor
participacion y dinamica de empresas del sector comercio del 46.9%, lo cual genera
un gran volumen de activos. Esto significa que, en el departamento existen oferta y
demanda en el sector que se quiere incursionar, lo cual augura impacto positivo con
la idea de negocio mencionada, la cual puede ser diferenciadora y aceptada por los

clientes al encontrar un servicio diferente y acorde a sus necesidades.

Figura 1. Informe nuevas empresas Santander 2021
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Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga PIB 2019

8 Giovanni Reyes, aumento de la creacibn de empresas en pandemia. Bucaramanga 2020.
Vanguardia. https://www.vanguardia.com/economia/local/en-pandemia-aumento-23-la-creacion-de-
empresas-BG2800254

4 Juan Carlos Rincon Lievano. nuevas empresas 2021. Centro de informacion empresarial.
Bucaramanga 2021. Disponible en
https://www.camaradirecta.com/temas/documentos%?20pdf/informes%20de%?20actualidad/2021/Nu
evas%20empresas%201%20trimestre%202021.pdf
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En medio de una dificil situacibn como la que esta atravesando el pais y el mundo
el emprendimiento y la innovacion se han convertido en una alternativa para afrontar

las crisis y los efectos causados por la pandemia.

Las cifras muestran un crecimiento del 16.2% respecto al primer trimestre de 2020
en creacion de nuevas empresas lo cual genera un impacto positivo de reactivacion

y dinamismo en el mercado (4)

Figura 2. Comportamiento mensual de apertura de empresas nuevas
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Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga PIB 2019

5 Juan Carlos Rincon Liévano. nuevas empresas 2021. Centro de informacion empresarial.
Bucaramanga 2021. Disponible en
https://www.camaradirecta.com/temas/documentos%?20pdf/informes%20de%?20actualidad/2021/Nu
evas%20empresas%201%20trimestre%202021.pdf
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1.2 EVOLUCION DEL SECTOR

Segun los recientes resultados entregados por el DANE en el afio 2019 en las
diferentes regiones de Colombia, publicados en el boletin nimero 158 de
septiembre de 2020, de la Camara de Comercio de Bucaramanga, denominado
Producto Interno Bruto Santander 2019, el departamento de Santander se continla
situando como la cuarta economia méas importante del pais con una participacion

de 6,9% 6. Juan Carlos Rincén Liévano. Nuevas empresas 2021. Centro de informacién empresarial. Bucaramanga 2021.

Todos los sectores registraron incrementos durante el ultimo afio con excepcion de
la mineria. Se advierte también que cada uno de ellos tiene un buen nivel de
participacion en el PIB nacional de su actividad, lo que demuestra el buen grado de

diversificacion de su aparato productivo.

Se puede afirmar que el 2019 fue un afio positivo para el departamento, ratificando

la tendencia creciente que trae el PIB en los ultimos tres afios

El subsector de comercio tuvo una participacion del 46,9% ubicandose en el primer
lugar, segun se observa en la figura numero 1, denominada Informe nuevas
empresas Santander 2021, lo cual clasifica este sector con tendencia al crecimiento

y gran participacién en la economia®

6 Juan Carlos Rincon Liévano. nuevas empresas 2021. Centro de informacion empresarial.
Bucaramanga 2021. Disponible en
https://www.camaradirecta.com/temas/documentos%?20pdf/informes%20de%20actualidad/2021/Nu
evas%20empresas%201%20trimestre%202021.pdf
https://www.camaradirecta.com/temas/documentos%?20pdf/informes%20de%?20actualidad/2020/em
prendimiento_2020.pdf
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Figura 3. Clasificacion por sectores del PIB de Santander
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Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga PIB 2019

En esta figura se puede observar la participacion de los sectores en Santander, su
participacion y el crecimiento que han tenido el cual es positivo respecto al 2018
excepto el sector minero que decrece, esto demuestra que el departamento de

Santander es uno de los sectores productores mas importantes del pais.

Para el municipio de Enciso-Santander esta es una idea innovadora, ya que no se
cuenta con esta modalidad de mercado en el sector, un autoservicio seria un factor
de evolucion para esta poblacion, que bien puede satisfacer las necesidades de los
compradores y constituirse en un importante negocio para sus propietarios.
Actualmente el mercado se basa en las costumbres antiguas donde solo se
encuentran las que para las ciudades se denominan tiendas de barrio. Esta
modalidad no permite que el cliente sea autbnomo a la hora de comprar y debe ser
atendido por personal del establecimiento.
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Para la economia del municipio es un aporte muy importante, porgue revoluciona
de forma significativa el comercio y este empieza a surgir positivamente, donde el
beneficio es para todos los entes nacionales y locales por medio de la declaracion

de renta, aporte que es bastante significativo para la economia local y regional.

1.3 TENDENCIAS DEL SECTOR

Existe una gran variedad de canales de venta que son ofrecidos a los consumidores
para adquirir un sinfin de productos. Un ejemplo claro del incremento en ventas y
del volumen que se ha ido generando en Colombia los ultimos meses son el

crecimiento de hipermercados, retails, hard discount y el e-commerce.

Sin embargo, este incremento en las ventas y en los volimenes se ha dado gracias
a la flexibilidad de las empresas en adaptar sus productos de forma sutil en
innovacion, distribucién y precios a los cambios constantes que se presentan en el

mercado.

El blog todo en uno.net en su publicacién Principales tendencias del mercado de
alimentos en Colombia, publicado en mayo de 2018, resalta que en nuestro pais se
presentan cinco caracteristicas principales para entender los gastos en compra de

alimentos de los consumidores en Colombia:

. Los fines de semana los gastos totales de alimentos son de un 44%.

. El 50% de las compras que realizan los consumidores las hacen en la
mafiana.

. Mas de la mitad de las facturas (62%) corresponden a pequefias compras.

. El 87% de esas compras, son pagadas en efectivo
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. Un 29% de los compradores se informan via online sobre sus futuras

compras, pero Unicamente el 4% las realiza por el canal virtual.’

Otro punto clave en la actualidad, es la tecnologia, no solamente las ofertas logran
atraer a los compradores, la tecnologia se ha convertido en una aliada de las
empresas para la difusion masiva de las caracteristicas, ventajas e informacion
relevante como los precios que caracterizan a los productos frente a su

competencia.

1.4 OPORTUNIDADES Y/O AMENAZAS

Los avances tecnologicos son un factor muy importante para el desarrollo del
autoservicio, debido a que se hace mas facil la comercializacion de productos.
Actualmente el comercio electronico ha tenido una influencia bastante amplia en los
mercados y por medio de ello se mueven de manera significativa las ventas por

medios electronicos.

La idea de un autoservicio, trae consigo el elemento de lugar novedoso en el
municipio y en los lugares aledafios. Con este nuevo negocio, se ird generando alta

popularidad y se abren las puertas para ser visitado por nuevos clientes.

Otro aspecto favorable para el funcionamiento del autoservicio es el crecimiento de
la poblacion, debido a que periddicamente van llegando nuevas personas
provenientes de diferentes sectores y que actualmente se estan radicando en el

municipio, lo cual va a generar nuevos clientes para el establecimiento.®

"Nielsen.com, principales tendencias del mercado en Colombia, Manizales, 2018, todo en uno .net
https:/todoenuno.net.co/2018/05/11/principales-tendencias-del-mercado-de/
8 Sisben, base de datos certificada, Enciso, 2021. Alcaldia municipal Enciso-Santander
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En lo que respecta a las posibles amenazas que puede llegar a tener el
funcionamiento del autoservicio es la variacion de precios, ya que en ocasiones
suele aumentarse el valor de los productos de forma exagerada por parte de los
proveedores o distribuidores, lo cual genera una baja salida de los productos y los
costos generados por esta situacion son acarreados por el autoservicio o en ultimas,

por los compradores, lo que disminuye las ventas.

El deterioro de las vias de acceso al municipio es otra amenaza que genera impacto
para el autoservicio, debido a que esta situacion deteriora el turismo y la llegada en
ocasiones hasta de las mercancias que son indispensables para surtir y abastecer
a los habitantes de esta poblacion, la inversion en el mejoramiento del acceso al
municipio puede generar mayor flujo de personas y a su vez efectividad en las

ventas.

1.5 MARCO LEGAL

Dentro de la normatividad vigente, que puede servir como marco legal del presente
proyecto, se pueden enumerar:

Ley 232 de diciembre de 1995° en sus articulos 1,2, 3, 4, 5, 6, por medio de la cual
se dictan normas para el funcionamiento de los establecimientos comerciales.

Por otra parte, conforme al articulo 78 de la Constitucion Politica, seran
responsables de acuerdo con la ley, quienes en la produccion y en la

9 Congreso de la republica, ley 232 de 1995, Bogota, 1995.
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=316
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comercializacion de bienes y servicios, atenten contra la salud, la seguridad y el

adecuado aprovisionamiento a consumidores y usuarios.

Dentro de este marco legal, también se debe tener como referente la Ley 1480 de
2011 tiene como principio general, entre otros, proteger, promover y garantizar la
efectiva defensa del derecho que tiene el consumidor a su seguridad e indemnidad,
esto es, a que los productos que utiliza en la satisfaccion de sus necesidades no le
causen dafio en situaciones normales de utilizacién, asi como a recibir protecciéon
ante las consecuencias nocivas para la salud, la vida o la integridad que estos le

presenten

Asi mismo, la Resolucion 2674 de 2016, establece los requisitos sanitarios que se
deben cumplir para las actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion,
envase, almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos y
materias primas de alimentos y los requisitos para la notificacion, permiso o registro
sanitario de los alimentos, segun el riesgo en salud publica, con el fin de proteger la

vida y la salud de las personas.

Y dentro de lo mas reciente, se puede citar la Ley 2069 de 31 de diciembre de 2020,
“Por medio del cual se impulsa el emprendimiento en Colombia”, cuyo objeto es
“establecer un marco regulatorio que propicie el emprendimiento y el crecimiento,
consolidacion y sostenibilidad de las empresas, con el fin de aumentar el bienestar
social y generar equidad. Dicho marco delineara un enfoque regionalizado de

acuerdo a las realidades socioeconomicos de cada region”.
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1.6 CONTEXTO GEOGRAFICO

Santander, es uno de los departamentos colombianos de mayor desarrollo y
crecimiento en los afios recientes, su economia es bastante diversificada y posee
grandes recursos naturales.'® Su principal renglén econémico es la agricultura, con
importante produccion de cacao, pifia, tabaco y café, ademas de cafa de azucar,
yuca, platano, papaya y fique. Las principales industrias son las de alimentos,

textiles, confecciones y tabaco. Santander es el primer centro avicola del pais.

Enciso es un municipio de sexta categoria administrativa, que estéa ubicado al sur
del departamento de Santander, sobre la via troncal central del norte. Limita al Norte
con el municipio de Malaga y Concepcidn, al Sur con los municipios de Capitanejo
y San Miguel, al Oriente con el municipio de Carcasiy al Occidente con el municipio
de San José de Miranda. Posee una extension total: 72.73 Km2. El municipio tiene
una altura sobre el nivel del mar que varia de 1.000 m.s.n.m. en el extremo sur sobre
las riveras del Rio Servita a 3.800 m.s.n.m., en el extremo oriental en la Cordillera
de Cisneros de la vereda Cochagd, con tierras de paramo. La temperatura del
municipio de Enciso, oscila entre 12 y 25 grados Centigrados. La distancia entre
Enciso hasta la capital del departamento es de aproximadamente 168 kildmetros,
por la via Enciso-Malaga-Curos en regular estado general.

Enciso es un municipio pequefio, con una poblacion aproximada de 4.380
habitantes, la economia del municipio se basa en la agricultura, pero también con
un especial auge en el sector de la explotacion minera. En los ultimos afios se han
incrementado las actividades de pequefias empresas, el transporte, el comercio y

las comunicaciones.

Encolombia, caracteristicas del departamento de Santander, Bucaramanga, 2020
https://encolombia.com/educacion-
cultura/geografia/colombiana/departamentos/santander/#:~:text=Santander%2C%20es%20uno%20
de%?20los,canotaje%20por%20el%20r% C3%AD0%20Fonce.
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El estado de las vias primarias, secundarias y terciarias que comunican el municipio
de Enciso, se convierte en un elemento que puede llegar a afectar de manera
significativa el desarrollo de las actividades tanto de los campesinos como del sector
comercio por la llegada de mercancias a costos altos y con retrasos en las entregas,
lo cual afecta al proyecto porque retrasa el abastecimiento de los sitios comerciales.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVO DEL ESTUDIO DE MERCADOS

2.1.1 Objetivo general.

Realizar un estudio de mercados que permita establecer la oferta y la demanda,
necesidades de los clientes, oportunidades para abrir una nueva linea de negocio y
Su aceptacion, mediante encuesta como instrumento de recoleccién de informacion

digital para recopilar la informacion que permita la tabulacion y andlisis.
2.1.2 Objetivos especificos.

Recolectar informacion sobre la demanda actual del municipio de Enciso-
Santander, mediante un instrumento de recoleccion de datos, donde permita

esclarecer el total de la poblacion y las necesidades basicas de los habitantes.

Analizar la competencia de los supermercados que operan en el municipio, con el
propésito de extraer informacion valiosa que pueda contribuir con la implementacién
de nuevas estrategias que sean de valor agregado para el cliente y contribuya con

el mejoramiento de los servicios prestados.

Efectuar un analisis de precios, a partir de la competencia con el fin de determinar
estrategias que puedan ser de gran beneficio para el cliente, analizando factores
del sector que permitan establecer precios reales de los productos, para luego

lanzarlos al servicio de los clientes.

Realizar un estudio que permita establecer el nUmero de proveedores que visita al
municipio y que estén dispuestos a venderle los productos al autoservicio, con el fin

de crear alianzas para surtir el establecimiento y ofrecer un buen servicio.
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Elegir un plan de publicidad en alianza con cadenas radiales que permita
promocionar el nuevo autoservicio y este logre llegar a estar en las preferencias de

los consumidores posicionandose en el primer lugar en el municipio.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto/servicio.

La idea de negocio que se desarrolla en el municipio de Enciso-Santander,
factibilidad para la creacion del autoservicio, esta enfocada en brindar a la
comunidad un servicio diferente al que estan acostumbrados normalmente. Esta
estrategia de autoservicio brinda a los clientes la oportunidad de ser ellos mismos

quienes elijan los productos que en realidad desean para su hogar.

Esta nueva estrategia beneficia a los clientes, ya que en su mayoria estan
adaptados a conformarse con lo que las tiendas tradicionales les brindan y no han
explorado sobre las novedades de los mercados. Con la apertura del autoservicio
el cliente tiene la posibilidad de ser autonomo a la hora de ver de cerca los
productos, las diferentes marcas, de comparar precios, de verificar calidad de los
productos, hasta de revisar el aporte nutricional de los alimentos y finalmente,
realizar sus compras y elegir por si mismo la calidad de los productos que desea

adquirir segun gustos, preferencias, necesidades y presupuesto.
Las caracteristicas del servicio se basan en la innovacion de las instalaciones del

establecimiento, las diferentes marcas y referencias de los productos, el

funcionamiento, horarios de atencién y los precios bajos que se van a manejar.
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Las lineas de mercado que se van a ofrecer en el autoservicio estan enfocadas en
suplir las necesidades de todas las familias Encisanas. Estas son:

v Linea de abarrotes

v Productos de aseo

v' Licores

Se han agrupado en estas tres lineas de productos, ya que se evidencia que son
las 3 lineas de mayor consumo en el municipio y que en la actualidad, las ofertas
de las tiendas existentes no satisfacen en su totalidad las necesidades de los
clientes. Por otra parte, la linea de verduras es bastante fortalecida por los

campesinos que trabajan la tierra y ellos mismos distribuyen los productos.

Los horarios de atencién al puablico en el autoservicio estan planeados son de 6:00
de la mafiana a 9:00 de la noche, jornada continua, de lunes a domingo. El fin es
brindarle al cliente la posibilidad de que se acerque a realizar sus compras en
determinado horario del dia, debido a que hay clientes que madrugan a sus labores
y otros que salen tarde de sus trabajos. Por lo que necesitan encontrar abierto un
establecimiento bien surtido y de su agrado, para realizar sus compras. En cuanto
a las formas de pago se ofrecen al cliente, como el pago de contado, y el servicio

de datafono para recibir sus tarjetas.

2.2.2 Atributos diferenciadores.

El funcionamiento de esta idea de negocio consiste en la prestacion de servicios a
la comunidad del municipio, en brindarles un completo surtido en todos los
productos necesarios para la canasta familiar, basandose en diferentes marcas y

precios comodos lo cual se adapte a las necesidades de los habitantes del sector.

31



Se detallan algunos de los servicios innovadores por parte del autoservicio para la

comunidad de este municipio.

e El cliente es autbnomo y se atiende por si mismo.

e Variedad de productos en marcas

e Servicio de datafono

e Facturas electronicas

e Promociones y ofertas

e Cddigo de barras para la identificacion de productos
e Precio de venta e inventarios

e Excelente ambiente en las instalaciones

e Horario extendido, jornada continua

e Facilidad de parqueo

2.3 SEGMENTO DE MERCADO

El municipio de Enciso cuenta con un total de 4.380 habitantes, los cuales a la fecha
habitan entre zona rural y urbanal. Con una distribucién por zona de residencia del
28,65% de area urbana y el 71,35% de habitantes en las diferentes veredas del

municipio.

Se logra evidenciar que la gran mayoria de los habitantes pertenece al area rural y
son los que mueven la economia del municipio, gracias a la agricultura y otras

actividades rurales, que son la fuente de ingresos de los campesinos.

11Sisben, base de datos certificada, corte agosto, Enciso, 2020. Alcaldia municipal Enciso-Santander
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Los hogares del &rea urbana también son importantes, ellos se benefician de las

pequefias empresas y entidades locales que hay en el casco urbano.

Estos factores son muy importantes de considerar, debido a que son las fuentes
mediante las cuales entran los ingresos al autoservicio a cambio de la compra de
productos. Para el establecimiento es muy importante que toda la comunidad se

convierta en clientes, con el fin de lograr el desarrollo del mismo.

2.4 ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.4.1 Necesidades de informacion.

Realizando el analisis para la aplicacion de la factibilidad, se ve la necesidad de

aplicar el estudio de las siguientes variables:

Producto: en esta variable se requiere de la seleccion de productos que se
disponen para el beneficio de la comunidad. Se busca satisfacer las necesidades
bésicas de una comunidad que requiere una solucidon a un problema que los ha

afectado durante afios, como lo es el bajo flujo de productos para la canasta familiar.

Precio: es un factor que se debe analizar muy detenidamente, ya que de este
depende conquistar clientes, los cuales en su mayoria siempre tienden a buscar
economia. Se realiza un estudio financiero, el cual permita establecer cuales son
los precios que se deben manejar en este municipio, partiendo de las situaciones
en las que se encuentra, por zona y por demanda y acorde a las expectativas del

propietario en cuanto a margen de utilidad, rentabilidad, costo-beneficio.

Promocion: la creacién de un autoservicio en este municipio se crea con el fin de
ofrecer a los clientes nuevas metodologias de compras, por medio de las ofertas las
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cuales ofrecen una variedad de productos a méas bajos costos, los cuales son
asequibles para el cliente. La promocién se basa en ofrecer al cliente una forma
diferente de adquirir los productos, de forma innovadora y que llame la atencion de

los clientes.

Plaza: esta variable hace referencia al lugar donde se llevara a cabo el desarrollo
de la actividad, donde se desea recopilar la cantidad de informacion para sacar la
conclusidén esperada del trabajo realizado. La plaza permite establecer qué se
necesita para dar cumplimiento a los objetivos propuestos durante el estudio
realizado, pues se cuenta con el recurso mas importante como lo es los clientes, el
rango de precios ideal para la prestacion del servicio, conocer la frecuencia de uso

del servicio y el medio de publicidad adecuado para llegar a los clientes.

2.4.2 Tipo de estudio.

Exploratorio descriptivo con el fin de posibilitar una investigacibn mas precisa y
formular hipétesis acerca de la informacién recolectada durante el estudio. También
establecer cuales son los comportamientos de compra de las personas que permita
conocer mas a fondo y con detalle su interrelacion y diferentes componentes.

Dado que las personas ya estan acostumbradas a una modalidad distinta a la que
se les quiere ofrecer con la idea de negocio que se desea implementar, donde

predomina la autonomia del cliente a la hora de comprar.

2.4.3 Enfoque.

A raiz de las respuestas permitird que los estudiantes las observen realizando el

respectivo andlisis de cada una, de acuerdo con esto se podran tomar unas
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conclusiones y tomar ciertas decisiones que permitan ser mas asertivos al momento

de ejecutar una accion del proyecto.

Parte del estudio del analisis sera cuantitativo a través de la estadistica, para dar
solucion a preguntas de la investigacion y verificar hipotesis, otra parte del estudio
sera cualitativo ya que se recolectaran datos de tipo descriptivo y de observaciones

para descubrir de manera discursiva categorias conceptuales.

2.4.4 Fuentes de informacion.

Primarias: la fuente primaria son las personas adultas residentes en el area rural y

urbana del municipio, el cual es el segmento objetivo del presente estudio.

Secundarias: en las fuentes secundarias, se tuvo en cuenta informacién
encontrada en revistas, bases de datos, estudios previos realizados, entidades
como la alcaldia, camara de comercio, DANE, paginas de internet, entre otras que

puedan brindar informacion valiosa para el desarrollo de esta idea de negocio.

2.4.5 Técnicas de investigacion.

Para recopilar informacion, se utiliza una encuesta conformada por una serie de
preguntas cerradas, disefiadas con diferentes opciones de respuesta: dicotomicas,
de seleccion mdltiple y Gnica respuesta, que permitan obtencion de la informacién

requerida y su respectiva tabulacion.
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2.4.6 Instrumento para la recoleccion de informacion.

Instrumento digital a utilizar; cuestionario estructurado con preguntas disefiadas de

acuerdo a la necesidad de la informacion.

2.4.7 Modo de aplicacion.

Directa a 354 personas residentes en el municipio de Enciso-Santander

2.4.8 Calculo de la muestra.

Se trabaja con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5% a la

muestra encuestada.

B Z?0*N
n= e?(N —1) + Z?02

~ 1.9620.524380
™= 0.052(4380 — 1) + 1.9620.52

n=353.75
n=354

n= tamano de la muestra

Z= nivel de confianza deseado 95% =1,96
N= tamafio de la poblacion= 4380

o= proporcion de la poblacion= 0,5

e= error del 5%= 0.05
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2.4.9 Alcance.

Aplicar la investigacion a 354 personas mayores de edad, habitantes del municipio
de Enciso en su area urbana y rural, que es el valor de la muestra representativa de
la poblacion, cuyos resultados permitan dar respuesta a los objetivos propuestos,
tanto al general como a los 4 objetivos especificos definidos. De igual manera, se
establece como alcance el establecimiento de conclusiones y recomendaciones que

sirvan como insumo en la posible implementacion de la idea de negocio.

2.4.10 Tiempo de aplicacion.

Con el objetivo que se quiere alcanzar el tiempo de aplicacién es de quince (15)
dias calendario. La aplicacién del instrumento de recoleccion de informacion o

encuesta se realizo entre el 25 de abril y el 10 de mayo de 2021.

2.4.11 Tabulacion, presentacion y andlisis de resultados.

La encuesta aplicada a 354 habitantes del municipio de Enciso, permite establecer
la factibilidad de esta idea de negocio y determinar si la comunidad estaria dispuesta
a apoyar este emprendimiento, y la manera como tomarian el desarrollo de este tipo

de negocio en el municipio. Ver anexo 1.
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TABULACION, PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS DE LA
ENCUESTA DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN AUTOSERVICIO
EN EL MUNICIPIO DE ENCISO-SANTANDER

e Lugares frecuentes de compra de productos

Pregunta: ¢Donde compra con frecuencia sus productos alimenticios?

Tabla 1. Lugares frecuentes de compra de productos

Etiquetas de fila -t Suma de # ENCUESTADO %
Autoservicio 106 30%
Tiendas 86 24%
Supermercados 84 24%
Plazas de Mercado 45 13%
Justo & Buenoy D1 33 9%
Otro 0 0%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E. Pefa, E, 2021
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Grafica 1. Lugares frecuentes de compra

B Autoservicio M Tiendas B Supermercados Plazas de Mercado M Justo & Buenoy D1 H Otro

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021

En cuanto a los lugares frecuentes de compra de alimentos y productos del
consumo familiar, la tabla y la grafica 1 permiten evidenciar que los encuestados
refieren desplazarse a otros lugares aledafnos al municipio con el fin de realizar sus
compras en autoservicios, plazas de mercado y supermercados grandes que
brinden variedad de productos. Quienes prefieren realizar sus compras en tiendas

corresponden apenas al 24% de la poblacion encuestada en el municipio de Enciso.

e Frecuencia de compra de productos

Pregunta: ¢ Con que frecuencia asiste a un supermercado a comprar sus productos?

Tabla 2. Frecuencia de compra

Sumade #
Etiquetas de fila ENCUESTADO %
Mensual 124 35%
Quincenal 104 29%
Diario 69 19%
semanal 55 16%
NS/NR 2 1%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Grafica 2. Frecuencia de compra
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Al indagar respecto a la frecuencia de compra de la poblacion encuestada, sus
respuestas se presentan en la tabla y grafica 2 que permiten establecer En el grafico
se evidencia que el 35% y 30% de la poblacion prefieren asistir mensual y quincenal
al supermercado, representado este resultado a la gran mayoria de la poblacién, lo
cual enfoca a tener dias especiales para los inicios y mitad de mes con el fin de

aumentar ventas en estas fechas.

e Frecuenciade compra por grupos de productos

Pregunta: ¢Con qué frecuencia compra sus productos y cuales frecuenta a

comprar?
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Tabla 3. Frecuencia de compra por grupos de productos

Frecuencia compra Mensual Quincenal Semanal Diario NS/NR Totales
Productos
Aseo 198 559 91 257 45 12,7 18 51 2 06 354 100%
Carnes y pescados 90 254 121 342 74 209 54 153 15 42 354 100%
Frutas y verduras % 271 91 257 94 266 67 189 6 1,7 354 100%
Granos y cereales 138 39,0 93 26,3 57 16,1 61 17,2 5 14 354 100%
Lacteos 139 393 97 274 65 184 45 12,7 8 23 354 100%
Licores 194 548 78 22,0 41 116 10 2,8 31 88 354 100%

Productos enlatados 187 52,8 87 24,6 34 96 39 11,0 7 20 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021

Grafica 3. Frecuencia de compra por grupo de
productos
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

En latablay grafica 3, se puede conocer que por grupos de productos la frecuencia
de compra reportada por la poblacién encuestada corresponde en su mayoria a
compras mensuales y quincenales. De manera diferencial se observa que productos
de aseo, granos y cereales, frutas y verduras, lacteos, licores y productos enlatados
se adquieren con mayor frecuencia de forma mensual, mientras que el grupo de
carnes y pescados la compra mas frecuente se realiza quincenal y en cuanto a las

frutas y verduras el grafico anterior permite evidenciar que la frecuencia de compras
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es similar entre quienes lo hacen mensual, quincenal, semanal y un importante

porcentaje que lo hace a diario.

e Criterio de preferencia de compra de productos

Pregunta: ¢ Al momento de comprar sus productos usted que prefiere?

Tabla 4. Criterio de preferencia de compra de productos

Criterio de preferencia de compra de productos Nro %
Precios bajos y compra en cantidad por economia 112 31,6%
Compra en cantidad por economia 75  21,2%
Encontrar todo lo que necesito en un mismo lugar 46  13,0%

Marca del producto y Calidad sin importar el precio 39 11,00%

Marca del producto 34  9,60%
Precios bajos 32  9,00%
Servicio y espacio agradable 12 3,40%
Otro ¢Cual? 4  1,10%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Grafica 4. Criterio de preferencia de compra de productos
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

En el anterior gréfico se evidencia que los habitantes del municipio de Enciso-
Santander, participantes en la presente encuesta, prefieren precios bajos y compra
en cantidad por economia en el 31,6% de los casos, seguido de quienes buscan
comprar en cantidad por economia, luego se ubican quienes desean encontrar todo
lo que necesitan en un mismo lugar, a continuacion los que prefieren hallar la
marcad deseada de los productos y su calidad, sin importar el precio de los mismos,
luego los que buscan la marca preferida, luego quienes solo buscan precios bajos
y por ultimo quienes buscan un servicio y espacio agradable. Llaman la atencién las
respuestas de 4 personas que corresponden al 1,1% de los encuestados quienes
expresan otras condiciones o criterios de preferencia para utilizar el autoservicio
para sus compras; entre los que se pueden anotar buena atencidn, servicio a
domicilio, promociones diarias y descuentos. Se resaltan estos criterios que aun
cuando no se tenian incluidos en la estructura inicial de opciones de respuesta, se

constituyen en ideas de valor agregado a la propuesta o idea de negocio.
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e Presupuesto quincenal para compra de productos

Pregunta: ¢Cuanto estaria dispuesto a comprar quincenal en el nuevo
establecimiento?

Tabla 5. Presupuesto quincenal para compra de productos

Etiquetas de fila Suma de # ENCUESTADO %
De $150.000 A $200.000 149 42%
De $200.000 A $250.000 131 37%
De $100.000 A $150.000 47 13%
Mas de $300.000 27 8%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Grafica 5. Presupuesto quincenal para compra de productos
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Con respecto al presupuesto para compra de productos, la tabla y la grafica 5
permiten evidenciar que anterior se evidencia que la mayoria de los encuestados
refiere estar dispuesto a gastar entre $150.000 hasta $200.000 quincenal, teniendo
como promedio quincenal $175.000 el de mayor frecuencia, con lo que se puede
establecer que la mayoria de los encuestados destina en promedio $11.666,7 por
dia para la adquisicion de productos. En segundo lugar, en presupuesto se ubican

quienes pueden o estarian dispuestos a gastar entre $200.000 hasta $250.000.

e Medios para recibir informacién

Pregunta: ¢Mediante qué medios publicitarios y promocionales le gustaria recibir

informacioén de las ofertas del autoservicio?

Tabla 6. Medios para recibir informacién

Etiquetas de fila -t Suma de # ENCUESTADO %
Whatsapp 192 54%
Radio 76 21%
Llamada telefonica 67 19%
Mensaje de texto 12 3%
Otro éCudl? 4 1%
Correo electronico 3 1%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Gréafica 6. Medios para recibir informacién

B Whatsapp = Radio M Llamada telefénica B Mensaje de texto M Correo electronico M Otro ¢Cual?

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Al preguntar por los medios preferidos para recibir informacion, la poblacion
encuestada refiere preferir recibir informacion de las ofertas del autoservicio por
medio de WhatsApp en un 54%, seguido de la radio en un 22% y en tercer lugar por
llamadas telefénicas en un 19%. Otros medios como correo electrénico 0 mensaje

de texto fueron registrados en un menor % como medios de preferencia.

e Probabilidad de comprar productos en un autoservicio

Pregunta: ¢Qué probabilidad hay que usted adquiera sus productos en este
emprendimiento?
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Tabla 7. Probabilidad de comprar productos en un autoservicio

Etiquetas de fila - Suma de # ENCUESTADO %
Muy probablemente 186 53%
Probablemete 92 26%
Es poco probable 47 14%
No lo sé 29 8%
No es nada probable 0 0%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Grafica 7. Probabilidad de comprar productos en un
autoservicio
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Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021

Con respecto a la probabilidad o intencion de compra de productos en el
autoservicio, se representa en la tabla y gréafica 7, donde se observa que el 53% de
la poblacion encuestada del municipio de Enciso manifiesta que muy probablemente
desean adquirir sus productos en este nuevo negocio; seguido de la intencién
referida como probablemente con el 26%, luego se ubican quienes refieren que es
poco probable con el 14% y no saben si tendrian la disposicion de adquirir sus
productos en un autoservicio, el 8% de la poblacion. Se resalta que ninguno de los

354 encuestados respondioé que no es nada probable. Si se suman las respuestas
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de muy probablemente con probablemente se obtiene que 79% de los encuestados

adquirian sus productos en un autoservicio, es decir casi 4 de cada 5 personas.
e Distribucién de encuestados por edad y sexo
Pregunta: Por favor diganos su edad y género

Tabla 8. Distribucion de encuestados por edad y sexo

Mujeres entre 15y 20 afios 52 14,7%
Hombres entre 15y 20 aios 45 12,7%
Mujeres entre 20 y 30 afios 62 17,5%
Hombres entre 20 y 30 aios 58 16,4%
Mujeres entre 30 y 40 afios 56 15,8%
Hombres entre 30 y 40 afios 26 7,3%
Mujeres entre 40 y 55 afios 14 4,0%
Hombres entre 40 y 55 afios 22 6,2%
Mas de 55 afios 6 1,7%
Prefiero no decirlo 13 3,7%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Grafica 8. Distribucion de encuestados por
edad y sexo
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En lo que respecta a la distribucion por edad y sexo la mayoria fueron mujeres,
como lo permite evidenciar la tabla y grafica 8, con el 52% al sumar los 4 rangos de
edades por las cuales se indag6 en la encuesta. Con respecto al rango de edad, los
encuestados pertenecen en su mayoria a los menores de 30 afios con el 61,3% de
la poblacién participante de este estudio, haciendo sumatoria de hombres y mujeres

entre 15y 20 y entre 20 y 30 afios.



e Caracteristicas esperadas del nuevo autoservicio

Pregunta: ¢Qué caracteristicas le gustaria que tuviera el lugar? Marque 1 o0 mas

segun su eleccion.

Tabla 9. Caracteristicas esperadas del nuevo autoservicio

Etiquetas de fila - Suma de # ENCUESTADO %
Parqueadero/Cafeteria 112 32%
Cafeteria 107 30%
Aire acondicionado/cafeteria 81 23%
Aire acondicionado 38 11%
Juegos infantiles 12 3%
Otro/cual 4 1%
Total general 354 100%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Grafica 9. Caracteristicas esperadas del nuevo
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La tabla y la grafica 9 muestran las caracteristicas esperadas por parte de los
posibles compradores del nuevo autoservicio. Se resalta que la mayoria prefieren
tanto parqueadero y cafeteria como cafeteria y aire acondicionado + cafeteria,
cuyos % sumados arrojan el 85% de la poblacion encuestada. Se analiza asi, que
en las tres variables mas votadas esta presente el servicio de cafeteria, lo cual deja

ver la aceptacion de este servicio dentro del nuevo negocio en el municipio.

2.4.12 Estimacion de la demanda actual.

La demanda es la que permite determinar cuél es la poblacion con la cual se cuenta
para llevar a cabo el desarrollo del proyecto, a partir de los datos recolectados en el
medio de recoleccion de informacién que se aplicd a la muestra tomada. Los
resultados obtenidos son muy importantes porque en su mayoria genera balances
positivos que refuerzan y motivan el desarrollo de esta idea de negocio que se
quiere llevar a cabo. Se evidencia que hay apoyo por parte de la comunidad que

habita este municipio.

La estimacion de la demanda actual se puede apreciar en la tabla 10, donde se

establece la frecuencia de consumo, con su respectiva frecuencia anual.

Tabla 10. Demanda Actual municipio de Enciso

FRECUENCIA TOTALES PORCENTAJE FRECUENCIA ANUAL TOTAL

DIARIO 69 0,19 365 71
SEMANAL 55 0,16 52 8
QUINCENAL 104 0,29 26 8
MENSUAL 124 0,35 12 4
NS/NR 2 0,01 0
TOTAL 354 100% 91

Fuente: Fuentes E., Pefia E., 2021
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Para este estudio el 100% de la poblaciébn compra productos alimenticios.

Demanda actual estimada=
No. De habitantes * porcentaje de participacion * No. De veces que compran en el

ano

Demanda actual estimada = 4380 *1 *91 = 398.580 compras en el autoservicio en

el afo

La demanda actual se halla del total de la poblacion (4380 habitantes) con que se
cuenta en el municipio multiplicado por la frecuencia con la que realizan sus
compras al afio o promedio anual de visitas, en este caso dato de la muestra tomada
para el ejercicio, correspondiente a 91 compras al afio. Se obtiene un resultado de
demanda actual de 398.580 visitas al afio esperadas en toda la poblacién del
municipio de Enciso, lo que corresponde al calculo de demanda actual total,

aproximada de 398.580 visitas al afio.

Segun la pregunta 7 del cuestionario, la cual trata del nivel de aceptacion del
autoservicio, por parte de los habitantes del municipio, se evidencia que un 79% de
la poblacion estaria dispuesta a realizar sus compras en este nuevo negocio luego
de su puesta en marcha. Este valor se obtiene de la sumatoria de quienes
respondieron “muy probablemente” mas quienes respondieron “probablemente”. Se
pueden realizar los célculos para saber cual es nivel de compradores potenciales

para este establecimiento.

Demanda efectiva anual: No. De habitantes * porcentaje de participacion * No. De
veces que compran en el afio
Demanda efectiva anual = 4380 *0.79 * 91= 314.878 compras efectivas en el

autoservicio en el afo
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Tabla 11. Demanda efectiva anual

N° a quien se % de personas # De veces con Demanda
dirige el proyecto que apoyarian el gue asisten a efectiva.
(poblacién total, proyecto realizar sus
clientes compras por afo.

potenciales)
4.380 0,79 91 314.878
Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

2.4.14 Proyeccion de la demanda.

Para la realizacion de la proyeccion de la demanda a 5 afios, se tiene en cuenta el
crecimiento de la poblacion del municipio y se aplicara la férmula de valor futuro. La
cual muestra el comportamiento del aumento de la poblacion.

Con los datos de la demanda actual y el crecimiento de la poblacién del municipio
de Enciso, se calculara la demanda proyectada, teniendo en cuenta el valor de la

tasa de crecimiento que es del 0.007%, segun fuente DANE.?

Mediante el método de crecimiento poblacional tomando como base el afio 2020 y
la técnica de valor presente a valor futuro, partiendo de los siguientes datos.
VF=VP (1+i)"

Donde

P=398.580, afio 0

i= 0,007% tasa promedio del crecimiento poblacional del municipio de Enciso

n=1, 2, 3, 4,5 afos

12 DANE, Enciso poblacion ciudad, Bucaramanga 2017,
http://poblacion.population.city/colombia/enciso/
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Se realizan los respectivos calculos y se reemplazan los valores y de esta forma se
determina la demanda proyectada en los préximos 5 afios.

Proyeccion de la demanda a cinco afios

Tabla 12. Demanda anual proyectada

ANO DEMANDA ACTUAL PROYECTADA
398.608
398.636
398.664
398.692
398.720

(W (N|F-

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Proyeccion de la demanda efectiva a cinco afios
VF=VP (1+i)"

Donde

P=314.878, afio 0

i= 0,007% tasa promedio del crecimiento poblacional del municipio de Enciso
n=1, 2, 3, 4, 5 afos

Tabla 13. Demanda efectiva anual

DEMANDA EFECTIVA

ANO PROYECTADA
1 314.900
2 314.922
3 314.944
4 314.966
5 314.988

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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2.5 ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta se conoce como la cantidad de bienes o servicios que los productores

estan dispuestos a ofrecer en el mercado, a precio determinado.

En el municipio, se busca ofrecer una gran variedad de productos a la comunidad
en diferentes marcas y precios, buscando el nivel de aceptacion por parte de la
comunidad. Se presenta una matriz comparando el servicio prestado por otros
supermercados y los que se desean prestar en este nuevo autoservicio para

satisfaccion de la comunidad.
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Competencia, fortalezas y debilidades

Tabla 14. Analisis de la competencia

ESTABLECIMIENTO FORTALEZAS DEBILIDADES PORCENTAJE
DE POBLACION
ATENDIDA

ABASTOS LOS Excelente ubicacion, bajos precios, La zona de salsamentaria y licores no 43%
POPULARES mas de 30 afios en el mercado, presenta un amplio surtido

amplia planta fisica, excelente

atencion y variedad de lineas.
SUPERMERCADO Excelente ubicacion, mas de 15 afios  La atencion al cliente no es la mejor. Los 32%
LA ESQUINA en el mercado, variedad de productos, precios son altos, la planta fisica es

servicio de domicilio. bastante reducida para los productos.
MERCARRAPIDO Cuenta con variadas lineas, desde No vende al por mayor, se evidencian 23%

frutas y verduras hasta productos no

perecederos para la canasta familiar,

Excelente ubicacion.

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
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Factores de la competencia

Tabla 15. Factores de la competencia

Negocios/ Abastos los populares Supermercado la esquina Mercarrapido Propuesta definida, a partir de
Factores la competencia para cada
variable.

Precios Los precios son Los precios de algunos Los precios son altos para Establecer precios asequibles
asequibles para la productos no son tan una comunidad de parala comunidad de acuerdo a
comunidad del asequibles para una estratos 1y 2. los productos.
municipio. comunidad de estratos 1,2.

Estrategias

Solo cuenta con pégina

Cuenta con péagina en el

No cuenta con medios

Abrir diferentes redes sociales,

publicitarias oficial del Facebook. Facebook, cadenas radiales publicitarios. ademés de la frecuencia en las
y WhatsApp. cadenas radiales y volantes.

Productos y Ofrece productos Ofrece gran variedad de Ofrece variedad de Conformar varias lineas de

servicios basicos para la canasta productos y licores para el productos para los productos en diferentes marcasy
familiar 'y excelente gusto de los clientes hogares del municipio. precios para todos los gustos de
servicio al cliente. los hogares del municipio.

Canal de Comercializador Comercializador mayorista Comercializador y Mejorar los canales de

distribucion mayorista consumidor consumidor consumidor. distribucion.

Empaques Manejo de empaques Manejo de empaques Manejo de empaques Implementar estrategias para
segun la necesidad del seguin la necesidad del segun la necesidad del eliminar el plastico y usar bolsas
cliente. cliente. cliente. biodegradables.
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Valor agregado Excelente atencién al Variedad de productos.

cliente y precios bajos.

Rifa de fin de afio y

Variedad de productos.

Realizar ofertas y descuentos,
dias especiales, innovacién en

tecnologias y estrategias de

ancheta navidefia a venta.

clientes.
Estrategia Rifas de fin de afio, y Variedad de servicios. Variedad de servicios. Implementar estrategias
promocional descuentos. publicitarias para dar a conocer

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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2.6 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO MINIMO VIABLE

2.6.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio.

Revisando lo mencionado en el numeral 2.2.1 donde se realizan las
especificaciones del producto o servicio, se concluye que la apertura del
autoservicio es una oportunidad para innovar en la prestacion del servicio y para la
dinamizacién de la economia del municipio brindando un valor agregado al mismo.
Se puede generar expectativa entre los compradores dado que este tipo de
negocios seria hovedoso en el municipio.

Las lineas que se van a ofrecer son las mas esenciales para este municipio, las
cuales son licores, abarrotes y productos de aseo, incluyendo diferentes marcas y
precios para el beneficio de toda la comunidad y sea el cliente autbnomo a la hora

de realizar sus compras.

2.6.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto ala

competencia.

Los métodos empleados por el nuevo autoservicio para poder llegar a impactar en
la comunidad Encisana, se surte de nuevas estrategias que actualmente no son tan
comunes en esta comunidad, por lo que las tiendas que ya existen son conocidas
por los habitantes debido a que es un municipio pequefio y no hay mayores opciones

para que los clientes puedan elegir donde realizar sus compras.

Caracteristicas:

¢ Afiches con anuncios publicitarios de ofertas y descuentos.
e Autonomia por parte del cliente para escoger sus productos.
e Servicio de domicilio.

e Variedad de productos en diferentes marcas.
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e Servicio de datafono

e Amplias instalaciones

e Ambiente agradable

e Ofertas semanales

¢ Nueva metodologia de compra
e Lector de precios

e Facturas electrénicas

2.7 ESTRUCTURA DE COMERCIALIZACION Y DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucidn son las formas escogidas por las empresas para llevar
sus productos al consumidor final de la manera mas eficiente que genere

satisfaccion y confianza en el cliente.

Los canales de distribucion son el conjunto de medios que utiliza la empresa para
hacer llegar el producto desde el fabricante hasta el cliente final. Sin embargo,
segun indica el docente Nacho Somalo, antes de que el consumidor pueda hacerse
con el producto, éste debe atravesar, como minimo tres etapas previas en el ciclo

de venta:

Conocimiento (awareness). El cliente tiene que saber que existimos y que

tenemos ese producto disponible para que lo compre.
Consideracion: Debemos conseguir que el cliente acepte nuestro producto como

una de las opciones adecuadas que pueden encajar con sus necesidades. Que

valore nuestro producto como una posible buena opcion.
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Visita: El cliente debe acercarse a un punto de venta donde pueda adquirir nuestro
producto (fisico o virtual).

El canal que se emplea en este autoservicio es el canal largo, ya que consta de
cuatro o mas niveles. En este caso fabricante, mayorista, minorista y consumidor

final.13

En este caso el cliente en su mayoria se desplaza al establecimiento a comprar sus

productos o estos son llevados a domicilio.

2.8 ESTRATEGIA PARA FIJACION DE PRECIOS

Una estrategia de fijacibn de precios es la forma de asignar un valor
competitivo para un producto o servicio. Es uno de los ingredientes mas
importantes para la idea de negocio, ya que esta enfocado en generar e incrementar

los ingresos. A largo plazo, aquel sera el factor que brinde ganancias a la empresa.

Para asignar los precios a los productos que se ofreceran en el autoservicio se debe
seguir varios pasos que son fundamentales para la fijacion de precios:
El precio de venta: se determina por el valor de la comercializacion, administracion

y venta mas ganancia adicional, la cual sera la utilidad para el autoservicio.

Se buscaran alianzas con proveedores que puedan dar ofertas y descuentos para
obtener los productos a mas bajos costos, es decir darle las ofertas al cliente y de
esta manera conservar y conquistar nuevos clientes, con el &nimo de volver el precio

una estrategia conmovedora.

13 Balllou, Eslava, Longenecker, Lopez Pinto, Miquel Peris, canales de distribucion, que son,
clasificacion y tipos, 2021, Gestiopolis, https://www.gestiopolis.com/que-es-un-canal-de-distribucion/
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El precio también se debe determinar teniendo en cuenta que hay competencia en
el municipio, representada en negocios tradicionales, los cuales llevan trayectoria

en el mercado y tienen su propia clientela.

Otra variable para determinar el precio es el estudio del lugar donde se ubica el
autoservicio, donde se debe establecer, arriendo del local, costo de los productos,

servicios publicos, talento humano y ganancia neta.

2.9 RELACIONAMIENTO CON LOS CLIENTES

2.9.1 Estrategias de comunicacion.

En las interacciones de servicio al cliente, la comunicacion significa todo. El talento
humano debe usar habilidades y herramientas adecuadas para conectarse con los

clientes de una manera que los deje tranquilos, satisfechos y confiados en la marca.

No importa que entren en contacto porque tienen un problema con alguna marca o
producto o para solicitar ayuda en la compra de un producto. Siempre se debe tener

y seguir un plan de comunicacién efectiva.

Una estrategia de comunicacion hecha para el cliente, de la manera correcta sera
capaz de fidelizar al cliente, ademas de agregar valor al nuevo negocio de
autoservicio. Los medios de comunicacion que se emplean para llegar al cliente se
asocian por medio de las cufias radiales, de las emisoras que frecuentan en este
municipio, adicionalmente estan las paginas de Facebook, el WhatsApp, las
llamadas telefénicas a clientes potenciales, los volantes y anuncios publicitarios que
son los que permiten dar por enterados a la comunidad de la existencia del
autoservicio.
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2.9.2 Presupuesto de comunicacion.

2.9.2.1 Presupuesto de lanzamiento.

Los costos de la publicidad y lanzamiento se denotan a continuacion en el siguiente

gréfico.

Tabla 16. Presupuesto de lanzamiento

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Creacion de pagina web 1 1.400.00 1.400.000
Volantes 500 200 100.000
Avisos en cufias 50 2000 100.000
radiales
Reparticion de volantes 2 25.000 50.000

TOTAL 1.650.000

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

En la utilizacién de los avisos en cufias radiales se puede emplear la estrategia de

generacion de expectativa previa al lanzamiento y dias anteriores a la fecha de la

inauguracion se renuevan las cufias con la descripcion de todas las condiciones

modernas e innovadoras del nuevo negocio. El proceso de lanzamiento es bastante

importante, pues dependiendo el disefio de los volantes, se da nivel de aceptacion

del autoservicio, el contenido y el disefio son cosas que impacta de manera visual

es decisivo. Asi mismo, la creacion de una pagina web amigable con los visitantes

y consumidores sera una herramienta clave.
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2.9.2.2 Presupuesto de operacion.

Tabla 17. Presupuesto de operacion

CONCEPTO VALOR MES VALOR TOTAL ANO
Cufas radiales 300.000 3.600.000
Redes sociales 100.000 1.200.000
Total 400.000 4.800.000

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Los recursos mencionados anteriormente, son los que se tienen en cuenta para la
respectiva publicidad de un afio de funcionamiento del autoservicio, es un recurso
que se debe tener destinado para cubrir esta inversion que permite establecer este
rubro dentro de las necesidades anuales de inversidbn del nuevo negocio de
autoservicio.
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3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico corresponde a la segunda etapa de los proyectos de inversion,
en el cual se estudian los aspectos técnicos operativos necesarios para realizar la
distribucion adecuada de los recursos disponibles para la elaboracion de un bien o
servicio y se verifican también el tamafio de localizacion, produccion e instalacion

requeridas.

Este estudio se realiza con el fin de establecer una aproximacion de los recursos
gue se necesitan para llevar a cabo las variables de un proyecto. El objetivo es
demostrar la viabilidad técnica del mismo, identificando cual es la variable que mejor

se adapte para llevarlo a cabo.'*

3.1 TIPO Y TAMANO DEL PROYECTO

El tipo de proyecto es de comercializacién de productos de primera necesidad para
la canasta familiar. EI tamafio del proyecto es determinado por el total de servicios

gue se van a prestar en una jornada de trabajo normal diaria.

Este proyecto se clasifica dentro de las empresas de comercializacién, ya que la
actividad principal es la compra y venta de productos terminados de primera

necesidad para la canasta familiar de los hogares encisanos.*®

4 Facultad de economia UNAM, Estudio técnico, Tultitlan, 1995, Economia. UNAM.
http://www.economia.unam.mx/secss/docs/tesisfe/GomezAM/cap2a.pdf

15 Asesores legales especialistas, como se clasifican las empresas segun su actividad econémica en
Colombia, 2017, Colombia legal corporation. https://www.colombialegalcorp.com/blog/como-
clasifican-las-empresas-segun-actividad-economica-en-colombia/
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Factores que determinan el tamafo del proyecto.

Para determinar el tamafio del proyecto, se parte de varios items que suministran
informacion coherente, respecto a lo que se necesita establecer, los cuales se

determinan a continuacion:

Demanda: Segun los resultados del estudio de mercados, donde se indaga sobre
el total de habitantes tanto en el area urbana como rural, se tendra un total de 91
visitas al afio por cliente, para un total de 31.878, teniendo en cuenta la poblacion
total de 4.380 personas y la intencién de apoyo del 79%. Se puede determinar que,
geograficamente, para el area urbana se cuenta con una distribucién poblacional de

28,65% de area urbana y el 71,35% en area rural.

Suministros e insumos: para surtir el autoservicio con los productos a ofrecer al
cliente, se tendra contacto con los proveedores nacionales los cuales son los que
se encargan de abastecer los establecimientos con las diferentes mercancias,
brindando el beneficio de hacerlos llegar hasta el autoservicio, ademas de la
comodidad de precios y ofertas que estos ofrecen para beneficio del
establecimiento. Los suministros no es un problema, ya que también se pueden
adquirir de diferentes empresas, debido a que se cuenta con una amplia oferta de

proveedores.

Tecnologia y equipos: se requiere de varios accesorios electrénicos como lo son:
datafono para la lectura de tarjetas de crédito, lector de cédigo de barras, software,
cajas registradoras, sistema de camaras de seguridad, teléfonos méviles y pagina
oficial en redes sociales, los anteriores con el fin de brindar un excelente servicio a
los clientes y den valor agregado al desarrollo del proyecto, evidenciando el

desarrollo para el municipio, a partir de las nuevas tecnologias.
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La localizacion: se debe tener en cuenta un punto clave, donde se quiera llevar a
cabo las instalaciones del autoservicio, debido a que su ubicacion debe fijarse en
un lugar visible, bastante transitado por la comunidad, preferiblemente central y en

donde sea llamativo para que los clientes acudan con frecuencia.

Talento humano: es fundamental contar con un personal capacitado, que esté
dispuesto a orientar al cliente en cuanto a alguna inquietud que le surja dentro del
establecimiento, a prestarle un excelente servicio y donde se lleve a la practica
valores éticos que generen satisfaccion en el cliente y este se sienta conforme con

los servicios prestados, garantizando su pronta visita.

El financiamiento: los recursos que se utilizaran para llevar a cabo la ejecucion del
proyecto, se obtienen de terceros, recursos propios y entidades financieras. Este
item se analizara en el estudio financiero donde se estudiard mas especificamente

para ver la viabilidad del proyecto.

3.2 DESARROLLO OPERATIVO DEL PROYECTO

El desarrollo operativo del proyecto es el que permite describir paso a paso las
acciones a seguir para llevar a cabo la realizaciéon de los items complementarios de

un proyecto.®

6 D.R universidad virtual del tecnolégico de monterrey, plan operativo, monterrey, 2005.
http://www.cca.org.mx/ps/funcionarios/cursos/ap066/material/plan_operativo.pdf
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3.2.1 Ficha técnica del producto minimo viable.

Tabla 18. Ficha técnica

SERVICIO Comercializacién de productos bésicos para la canasta
familiar

EMPRESA SUPERMARKET ENCISO

LOGOTIPO

DESCRIPCION Venta de productos para la canasta familiar, por medio de

un autoservicio en el municipio de Enciso-Santander.

CARACTERISTICAS e Autonomia por parte del cliente para escoger los
DEL SERVICIO productos a su gusto.
e Beneficio de descuentos, promociones y rifas en
determinadas fechas del afio.
e Servicio de domicilio.
e Variedad de productos en diferentes marcas y
precios.
e Amplias instalaciones
e [Espacio agradable

e Facturacion electrénica

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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3.2.2 Descripcién y diagramacion de actividades clave.

En el siguiente diagrama, se muestra el funcionamiento del autoservicio desde el
momento en que se realizan los pedidos a los proveedores nacionales, hasta el

momento en que los productos son retirados del establecimiento por el cliente.

Realizacion de pedido a proveedores nacionales. (15 minutos).

2.  Abastecimiento, los proveedores pasan el reporte de los pedidos realizados a
las empresas (15 minutos).

3. Gestion de carga, las empresas realizan el despacho y cargan los pedidos
para luego ser enviados (2 horas).

4. Mercancias en buen estado, al llegar las mercancias al autoservicio, estas son
revisadas minuciosamente. (15 minutos). Algoritmo dicotomico (si, no)

5. Productos averiados, estos son descontados de la factura (3 minutos).
Devolucidn, estos productos se devuelven a la compafia (3 minutos).

7. Etiquetado y almacenamiento en la bodega, se reciben las mercancias y se
etiquetan, luego se almacenan en la bodega (1 hora).

8.  Surtir los productos en gondolas y estantes, se realiza esta actividad a medida
gue se acaban los productos en los estantes (20 minutos).

9. Distribucién y comercializacion, se colocan los productos a disposicion del
cliente, para que este seleccione a su gusto lo que desee (10 minutos).

10. Venta de productos, los productos son adquiridos por el cliente y luego son
cancelados en caja (5 15- minutos).

11. Salida del producto con el cliente, en este momento es cuando se ha prestado

totalmente el servicio y el cliente sale satisfecho con sus productos (2 minutos).
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Figura 4. Diagrama de actividades
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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3.2.3 Caracteristicas del SG-SST.

El Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo SG-SST, tiene como
objetivo el mejoramiento de las condiciones laborales y el ambiente en el trabajo,
con el fin de mantener el bienestar fisico, social y mental de los empleados. Consiste
en elaborar un proceso ldgico y por etapas que permita organizar las actividades a
desarrollar y analizar todos los riesgos que puedan afectar la seguridad y salud en

el trabajo.’

Para llevar a cabo el SG-SST, se desarrollara en conjunto con los empleados y bajo
responsabilidad de la administracién del establecimiento y se contara con la ayuda
de un técnico o tecndlogo que se encuentre certificado. Sera él quien indique como
debe ubicarse la sefializacion en la planta fisica y quien brinde asesorias cada vez
gue sea necesario. Por ser una empresa con menos de diez empleados, no se
requiere mantener a un responsable exclusivo del SG-SST dentro de la némina de

personal.1®

3.2.4 Anélisis Ambiental.

Para el proyecto de factibilidad que se esta desarrollando, no se requiere de estudio
ambiental debido a que no se realizan actividades de manufactura ni de
transformacién de materias primas donde se tenga que afectar el ambiente por
medio de maquinas o actividades que atenten contra el mismo; la actividad principal
es la comercializacion de productos, por ende, no se genera mayor impacto

ambiental.

17 SG-SST, en que consiste el sistema de gestion y salud en el trabajo, Espafia, 2016, isotools
excellence. https://www.isotools.org/2016/09/06/consiste-sistema-gestion-la-seguridad-salud-
trabajo-sg-sst/

8 Arl, resolucion N° 02013del 06 de junio de 1986, Bogota, 1986, Sura.
https://lwww.arlsura.com/index.php/component/content/article?id=203:-sp-870.
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El Ministerio del Medio Ambiente y Desarrollo Sostenible de Colombia, expidio la
Resolucién No. 2184 de 2019, que empez0 a regir en el 2021, y establece el codigo
de colores blanco, negro y verde para los contenedores de basura, canecas de

reciclaje y bolsas que se utilicen en la separacion de residuos en la fuente.

En el autoservicio se implementara el cédigo de colores segun la normatividad

vigente disponiendo de canecas o contenedores, asi:

Blanco: Para depositar los residuos aprovechables como plastico, botellas, latas,
vidrio, metales, papel y carton. Estos residuos se destinardn a personas de la

comunidad que se dedican al aprovechamiento de estos elementos reutilizables.

Negro: Para depositar residuos no aprovechables como el papel higiénico;
servilletas, papeles y cartones contaminados con comida; papeles metalizados,
entre otros. Este grupo de residuos se produciran en los sanitarios del personal del
autoservicio y también en cartones de productos alimenticios, papeles metalizados

y otros que se puedan ofertar en el servicio de cafeteria.

Verde: Para depositar residuos organicos aprovechables como los restos de

comida, desechos agricolas etc. Residuos de la seccion de fruver: frutas y verduras.

3.2.5 Recursos Clave.

Dentro de los recursos que se necesitan para el buen funcionamiento del

autoservicio se menciona los siguientes:

Recursos fisicos, los cuales son usados por el talento humano del autoservicio:
e Computadores

¢ Sillas de oficina y escritorio
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e Archivador

e Papeleras para los residuos
e Botiquin primeros auxilios.
e Impresora

e Celular

e Calculadoras

e Balanza electronica

e Estibas plasticas

e Extintores

e Cajas registradoras

e Refrigerador

e Carritos de compras y canastas

3.2.5.1 Talento humano.

El recurso humano para el autoservicio esta conformado por 11 empleados, los
cuales se distribuyen de la siguiente manera: el administrador, quien se encarga de
velar por el funcionamiento el autoservicio; 8 cajeras (2 por turno) de lunes a sabado
y 8 ocasionales solo para domingos y festivos, que se encargaran de realizar el
cobro de los productos y ayudar en algunas funciones del establecimiento en
determinados tiempos; un bodeguero, quien se encarga de recibir las mercancias y
de surtir los productos en las géndolas y un contador, quien presta sus servicios en

asesoria contable y tributaria segun lo requiera el establecimiento.

En el siguiente cuadro se describe el talento humano requerido para el

funcionamiento del autoservicio.
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Tabla 19. Talento Humano

CARGO AREA CANTIDAD
Administrador Administracion 1
Cajeros fijos Area comercial 4
Cajeros ocasionales Area comercial 4
Bodeguero Bodega y area comercial 2
Contador Administracion 1
Total 12

Fuente: Fuentes, E., Pefna, E. 2021

ADMINISTRADOR: se requiere de una persona integra con excelentes valores y
habilidades, que tenga capacidad para actuar ante los problemas que se presenten
en el autoservicio, comunicacion continua, compromiso ético, manejo del tiempo y
pensamiento estratégico. Atento en la toma de decisiones que estén encaminadas

a la mejora de los servicios prestados. *°

CONTADOR: debe ser una persona idénea, que inspire confianza y que sea
totalmente responsable, pues debe manejar los dineros de la empresa y ser muy
eficiente para la presentacién de los informes. Debe estar en capacidad de disefar
estrategias econdémicas para la empresa, interpretar la informacién contable, formar
parte de las decisiones gerenciales de la empresa y estar pendiente de los riesgos

financieros que se puedan presentar dentro de la organizacion.?°

19 Universia, que habilidades debe tener un administrador de empresas, 2020, orientacion.
https://orientacion.universia.net.co/infodetail/orientacion/consejos/que-habilidades-debe-tener-un-
administrador-de-empresas-7144.html

20 Panez, chacaliaza, el perfil profesional de un contador, 2018, RSM.
https://lwww.rsm.global/peru/es/aportes/blog-rsm-peru/el-perfil-profesional-de-un-contador
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CAJEROS: personas eficientes y amables en la atencion al cliente, capacidad en el
manejo de cobros y pedidos, capaces de mantener el control y manejo de
inventarios. Comprometidas con el don de servicio y apasionadas por el trabajo

desempefiado.??

BODEGUERO: persona integra que esté en la capacidad de responder por las
mercancias del autoservicio, ordenado con sus inventarios y que esté al tanto de
mantener el establecimiento en buenas condiciones, atento en los reportes de las

mercancias faltantes y comprometido con la prestacion del servicio.

3.2.5.2 Infraestructura.

En el siguiente cuadro se muestran los equipos que se necesitan para la puesta en

marcha de las actividades del autoservicio.

21 Cvcrea, curriculum de cajera, 2021. https://cvcrea.es/ejemplos-de-curriculum/cajera/
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Tabla 20. Infraestructura

. VALOR
AREA EQUIPOS CANTIDAD UNIDAD VALOR TOTAL

Computador 1 $ 2,999,000 $2,999,000

Silla escritorio 1 $ 229,900 $229,900

Escritorio 1 $ 268,900 $268,900

Archivador 1 $ 380,000 $380,000

Administrativa  Impresora 1 $ 599,000 $599,000
Papelera 1 $ 20,000 $20,000

Botiquin 1 $ 53,990 $53,990

Celular 1 $ 709,900 $709,900

Total A. Administrativa $ 5,260,690

Cajas registradoras 2 $ 1,150,000 $2,300,000

Celular 1 $ 709,900 $709,900

Etiquetadora 1 $ 26,900 $26,900

Calculadora 1 $ 27,500 $27,500

Punto ecolégico 4 $ 34,975 $139,900

Area comercial Carritos de compras 8 $ 82,688 $661,500
Canastas 6 $ 4,483 $26,900

Extintor 1 $ 37,200 $37,200

Refrigerador grande 1 $ 6,800,000 $6,800,000

Gondolas 10 $ 1,250,000 $12,500,000

Total A. Comercial $ 23,229,800

Estibas 6 $ 15,000 $90,000

Balanza electrénica 1 $ 124,990 $124,990

Extintor 1 $ 37,200 $37,200

Bodega Estantes metalicos 5 $ 195,000 $975,000
Calculadora 1 $ 27,500 $27,500

Etiquetadora 1 $ 26,900 $26,900

Total Bodega $1,281,590

TOTAL Total General $43,848,590

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Lista de precios: https://www.mercadolibre.com.co/
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3.2.5.3 Insumos y/o materias primas.

Los productos que se van a suministrar en el autoservicio para satisfaccion de los
clientes, corresponden a los deseados por los mismos. Teniendo en cuenta el
estudio realizado en la encuesta que se aplicO a determinada muestra en la
pregunta 3, donde se interroga sobre la frecuencia de compra y qué productos
frecuenta comprar, se evidencia que los clientes prefieren las lineas de alimentos,

licores y aseo.

Estos productos son comprados con mas intensidad y son suministrados por
empresas nacionales como Nutresa, Pastor Julio, Unilever, Freskaleche, empresas
distribuidoras de licores, macro ventas, entre otras, que se encargan de la

distribucion de los productos.

El empaque requerido para el envase de los productos, esta basado en material
reciclable, con el fin de contribuir al medio ambiente y evitar la contaminacion por
medio del plastico; la idea es concientizar al cliente de que use los canastos que se

elaboran a base de cafia y de esta manera se evite el uso de bolsas plasticas.

3.2.6 Distribucion de planta.

Teniendo en cuenta el diagrama de procesos, se requiere de varios espacios para
la organizacién del autoservicio, la bodega, la oficina de administracion, los bafios
y el area donde se realiza la actividad principal que es la comercializacion de los

productos.

Se estima que para el area de administracion se necesita un area de 5m x 5.3m=
26.5 metros cuadrados.

El area de bodega requiere de 10m x 7m= 70 metros cuadrados

Los bafios de 2.5m x 2.5= 6,25 metros cuadrados

Area de comercializacion 8m x 15.15m= 121.2 metros cuadrados
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Figura 5. Distribucion de planta
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Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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En total se requiere de 224 metros cuadrados para llevar a cabo la organizacion del
proyecto. Se estima que actualmente se cuenta con varios locales en el municipio

gue cuentan con las especificaciones mencionadas anteriormente.

3.2.7 Localizacion.

En este item se analizan las alternativas de ubicacion espacial del proyecto. La
localizacion tiene como objetivo analizar los diferentes lugares donde se puede
llevar a cabo el desarrollo del mismo, teniendo en cuenta que se debe buscar un
lugar donde ofrezca los maximos beneficios como costos bajos, zona central y con

un panorama agradable para los clientes.??

3.2.7.1 Macro localizacion.

Se realiza el estudio de factibilidad de creacion de un autoservicio debido a que en
este municipio no se cuenta con un establecimiento de comercio que cumpla con
esta modalidad de autoservicio, para lo cual se decide ponerla en marcha y dar valor

agregado al mismo.

Este nuevo negocio de autoservicio estara ubicado en el municipio de Enciso,

Santander.

22 Corrido Machicado Fabiola y Gutiérrez Quiroga Maribel, estudio de localizaciéon e un proyecto,
Tarija Bolivia, 2016. http://www.revistasbolivianas.org.bo/pdf/rvc/v7n11/v7n1l_a05.pdf
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Figura 6. Macro localizacion
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Fuente:https://www.google.com.co/maps/@6.667933,72.7000887,673m/data=!3m
1!1e3?hl=es

3.2.7.2 Micro localizacién.

Permite estudiar minuciosamente la ubicacién donde se va a ubicar el autoservicio,
con el fin de que sea un area céntrica, que sea de facil acceso para los clientes y
también visible, y que les proporcione a los visitantes un ambiente agradable que

los motive a volver.
Enciso cuenta con 2 esquinas ideales ubicadas al sur del parque principal, que

cuentan con dos grandes locales que cumplen las especificaciones para llevar a

cabo la idea de negocio.
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Tabla 21. Micro localizacién — Método Cualitativo

FACTOR PESO CALIFICACION

CLL5#5-16 CRA4#5-15 CLL 1#3-30
Necesidad de 15% 4,00 5,00 8,00
remodelacion
Area disponible 25% 7,00 10,00 9,00
Zona de parqueo 20% 6,00 5,00 7,00
Canon de arrendamiento 10% 8,00 9,00 8,00
Factibilidad de acceso 30% 8,00 10,00 7,00
para clientes
TOTAL 100% 6,75 8,15 7,75

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Ademas de la puntuacién asignada en el método cualitativo, para seleccionar cudl
de las direcciones posibles de ubicacién, es la mas pertinente, se tienen en cuenta

temas como:

e Movilidad, accesibilidad

¢ Flujo de personas

e Vias de acceso

e Fachada del local

e Costo del arrendamiento

e Disponibilidad de servicios publicos, acorde con la oferta en la localidad,
segun lo contemplado en el Plan de Ordenamiento Territorial del municipio.
El area de ubicacion corresponde a area de uso comercial, segun

determinacién de uso de suelos.
Una vez consultado el Esquema de Ordenamiento Territorial EOT, aprobado

mediante el acuerdo 004 del 14 de marzo del 2003 y vigente a la fecha, para los

predios ubicados en la carrera 4 con calle 5 del municipio de Enciso-Santander, por
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su localizacion geogréfica en la cartografia para el area urbana del Municipio de
Enciso presenta el siguiente Concepto de Uso del Suelo:

DEFINICIONES:

USO DEL SUELO. Es la destinacion asignada al suelo por el plan de ordenamiento
territorial o los instrumentos que lo desarrollen o complementen, de conformidad
con las actividades que se puedan desarrollar sobre el mismo. Los usos pueden ser
principales, compatibles, complementarios, restringidos y prohibidos. Cuando un
uso no haya sido clasificado como principal, compatible, complementario o
restringido se entendera prohibido. (Decreto 4065 de 2008, art. 2).

USO COMPATIBLE O COMPLEMENTARIO. Uso que no se opone al principal y
concuerda con la potencialidad, productividad y proteccién del suelo y demas

recursos naturales conexos. (Decreto 3600 de 2007, art.1).

USO ACONDICIONADO O RESTRINGIDO. Uso que presenta algun grado de
incompatibilidad urbanistica y/o ambiental que se puede controlar de acuerdo con
las condiciones que impongan las normas urbanisticas y ambientales
correspondientes. (Decreto 3600 de 2007, art.1).

USO INCOMPATIBLE. Es aquel que por su impacto negativo no puede ser
desarrollado ni coexistir con otros usos definidos como principales,
complementarios, compatibles, restringidos o mezclados entre si en las areas,

zonas o sectores donde estos ultimos se permitan. (Decreto 4002 de 2004, art.1)

USO PRINCIPAL. Uso deseable que coincide con la funcion especifica de la zona
y que ofrece las mayores ventajas para el desarrollo sostenible. (Decreto 3600 de
2007, art.1).
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USO PROHIBIDO. Uso incompatible con el uso principal de una zona, con los
objetivos de conservacion ambiental y de planificacion ambiental y territorial, y por
consiguiente implica graves riesgos de tipo ecoldgico y/o social. (Decreto 3600 de
2007, art.1)

Acuerdo no (004) del 14 de marzo del 2003 por el cual se adopta el Esquema de
Ordenamiento Territorial Municipal, se definen los usos del suelo para las diferentes
zonas de los sectores rural y urbano, se establecen las reglamentaciones
urbanisticas correspondientes y se plantean los planes complementarios para el

futuro desarrollo territorial del municipio.

ARTICULO 80. “ZONA DE ACTIVIDAD MIXTA (VIVIENDA / COMERCIO)" Son
aquellas zonas que por su localizacién y funcién urbana tiene alta tendencia a la
mezcla de usos comercial y residencial. Corresponde a los sectores sobre el eje vial

de la carrera cuarta y sector central sobre el parque principal.
ARTICULO 81. USOS ESPECIFICOS DEL SUELO PARA LAS AREAS DE

ACTIVIDAD MULTIPLE O MIXTA. Los usos son los asignados como principales,
compatibles y restringidos asi:
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Tabla 22. Usos de suelos municipio de Enciso, segun EOT 2013

Vivienda unifamiliar, bifamiliar
Usos Principales: Comercio tipo A, grupo 1y 2
Comercio tipo B.
Institucionales, grupo 1y 2
Recreativos, grupo 1y 2

Pequefia industria, grupo 1

Usos Complementarios: Pequefia industria, grupo 1

Usos Compatibles: Comercio Tipo A, grupo 3
Recreativos, grupos 2

Mediana industria, grupo 1

Usos Restringidos: Pequefia industria, grupo 2
Fuente: EOT, 2013, acuerdo 004, Municipio de Enciso.

USOS COMPATIBLES:

Grupo 3: Requieren locale6 especializados y bodegas, areas especificas de
estacionamiento para usuarios y para carga, poseen mas de 10 empleados y
requieren servicios de infraestructura diferente a los existentes en el sector:
Supermercados.

Aves.

Venta de alimentos al por mayor.

Depdésitos y granero.

Venta de maquinaria.

Tabernas, Discotecas, Biliares.

Venta de muebles.

Hoteles y estaderos

Fuente: EOT, 2013, acuerdo 004, Municipio de Enciso. %
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3.2.8 Control de calidad.

Para prestar un excelente servicio, el cual sea acogido por la comunidad como
moderno e innovador en el municipio, se procede a la adopcion de algunas normas
gue buscan la certificacion del establecimiento, dandolo a conocer ante los clientes
y las respectivas autoridades como la DIAN, la Cémara de Comercio de

Bucaramanga, entre otras.

Una de las normas que se adopta es la ISO 9001, la cual busca garantizar la calidad
de los productos que se ofrecen y también la certificacion del establecimiento, lo
cual es de gran beneficio porque hay confiabilidad por parte de los clientes.?*

También se realiza control de calidad a la hora de recibir las mercancias de los
proveedores, se revisa que los productos estén en buen estado y sean aptos para

el consumo y utilizacion.

Ademas, se verifica la atencion brindada a los clientes por parte de las personas
que atienden el establecimiento y se tienen en cuenta las sugerencias realizadas

por los mismos.

Se revisan los lugares de almacenamiento de los productos con el fin de que estos
no se encuentren averiados, con humedad o con excesos de luz, entre otros

aspectos que se deben tener en cuenta para la conservacion de los productos.

24 W. Shewhart , gestién de riesgos, 1920,EALDE, 1920. http://www.ealde.es/iso-9001-para-que-
sirve/
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3.3 CAPACIDAD DEL PROYECTO

Para hallar la capacidad del proyecto, se tiene en cuenta las siguientes variables:

3.3.1 Capacidad total disefiada por linea de producto o servicio.

Para llevar a cabo la capacidad total disefiada del proyecto se tienen en cuenta
varios aspectos como: el horario de atencion, la cantidad de personas que laboran
en el establecimiento, los dias que se laboran a la semana y el tiempo que no se
labora.

El horario de atencion al publico sera los siete dias de la semana de 6:00 am a 9
pm, incluyendo domingos y festivos. Los turnos del personal seran de 8 horas,
establecidos de 6:00 am a 2:00 pm y de 1:00 pm a 9:00 pm.

Tabla 23. Capacidad total disefiada

FACTORES TIEMPO DE OPERACION
Horas por turno 8
Cajas funcionando 2
Turnos a trabajar 2
NUmero de semanas por mes 4
NUmero de meses al afio 12
Dias a la semana 7
Total de tiempo en horas/afo 10.752 horas /afio

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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En la tabla 23 se puede apreciar el calculo del tiempo de operacion por afio en el
autoservicio, ahora teniendo en cuenta esta informacion se procede a realizar la
operacion y contando con un tiempo de 8 minutos por persona al brindarle la

atencion en la caja. Se aplica la férmula de la capacidad total disefiada.

total tiempo disponible en aiio*60 minutos

Capacidad total disefiada =

minutos de atencion por cliente

Capacidad total disefiada = miﬂ: 80.640 servicios al afio

Capacidad total disefiada= 80.640 servicios al afio

3.3.2 Capacidad instalada.

Para realizar el célculo de la capacidad instalada se tiene en cuenta el resultado
obtenido en la capacidad total disefiada y se tiene en cuenta el tiempo de receso

que tiene los empleados para descansar mientras laboran.

Tabla 24. Tiempo de receso

ITEMS TIEMPO
ASIGNADO
Tiempo en situaciones personales 15 minutos
Tiempo de receso por el autoservicio 30 minutos
Total, tiempo 45 minutos

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Horas disponibles al afio

Horas disponibles afio= (horas por turno * cajas funcionando* turnos) *360

Horas disponibles afio=7,25*2*7*4*12*2

Horas disponibles= 9.744 horas/afio

De acuerdo a la informacion obtenida del tiempo disponible por afio, se procede a
calcular la capacidad instalada, teniendo un tiempo estimado de atencion al cliente

de 8 minutos.

total disponible en aiio*60 minutos

Capacidad instalada = — — _
minutos de atencién por cliente

9.744+60

Capacidad instalada =

Capacidad instalada = 73.080 servicios por afio

73.080
12

Capacidad instalada por mes = 6.090 servicios por mes

Capacidad instalada por mes =

Tabla 25. Horas disponibles

FACTORES Total

Capacidad instalada/afio 73.080
Capacidad instalada/mes 6.090
Capacidad instalada/dia 203

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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3.3.3 Capacidad utilizada y proyectada.

Para hallar la capacidad utilizada y proyectada se tendra cuenta el 70% de la
muestra tomada que no compra sus productos en autoservicio, Ssi no que asiste a

tiendas y supermercados pequenos.

Con la nueva metodologia de autoservicio lo que se busca es realizar un cambio en
los habitos de compra y mostrarles a los clientes la nueva forma de realizar sus
compras, ofreciendo también los nuevos servicios. Se estima que se desea
aumentar la proyeccion de la capacidad utilizada por medio del método de
incremento porcentual relativo, utilizando un incremento del 5% anual y asi llegar al
95% en cinco afios.

La férmula que se aplica: F=P (1+i)™

Donde:

P= 73.080 capacidad instalada 70%

i= 5% tasa promedio de crecimiento del servicio

n=1, 2, 3, 4,5 afos

Se remplazan valores y se realiza la capacidad proyectada.

Tabla 26. Capacidad proyectada

ANO Capacidad proyectada
73.080
73.445

N
0
1
2 73.812
3
4
5

74.181
74.552
74.925

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Se iniciaria labores con un total de 51.156 servicios al afio que corresponden al 70%
de capacidad instalada, para el afio cero.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo es el que permite dar paso inicial a la estrategia de un
proyecto, a partir de los objetivos planteados se identifican las necesidades de los
recursos humanos, en términos de capacidades para lograr los estados deseados,

logrando la mejor organizacion en la asignacion de recursos.?®

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La forma de constitucion que se ha elegido para la puesta en marcha de la empresa
corresponde a sociedad por acciones simplificadas S.A.S ya que es la que permite

una forma de constitucion simple y flexible para las pequefias y grandes empresas.

Estas sociedades se caracterizan por:

La responsabilidad de los socios es limitada de acuerdo con el capital que estos han

aportado.

Se puede constituir ante la camara de comercio por medio de un documento

privado. Sin necesidad de tramites notariales.

Solo se designa representante legal. Las juntas directivas y revisor fiscal son en

caso de que sean exigidos por la ley.25

25 Aragon Correa y Chandler, el estudio administrativo legal y social, 1962.
http://yesidariza.blogspot.com/2018/03/gestion-de-proyectos-el-estudio.html

26Interactuar, emprendedores y empresarios, Medellin, 2020. https://interactuar.org.co/conoce-los-
tipos-de-sociedades-para-constituir-una-empresa/
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Los requisitos que se deben tener en cuenta para la parte inicial del proyecto se
denominan a continuacion:
Razon social de la empresa: Supermarket Enciso S.A.S

Lugar donde se ubica la empresa: Municipio de Enciso-Santander, Barrio centro

Actividades a desempefiar:
e Promociones diarias en variadas lineas
¢ Rifas para los clientes frecuentes
e Obsequios para los clientes frecuentes en ocasiones especiales

e Dia de descuentos especiales cada mes

Asociados: por ser una sociedad por acciones simplificadas, no se cuenta con

sociedades y es declarada independiente.

Organos de direcciéon y administracién: se cuenta solamente con un érgano de

control el cual es el mismo propietario de la empresa que se va a constituir.

Duracion de la sociedad: es una organizacién que se desea consolidar en el

municipio por tiempo indefinido.

En la publicacion de la Superintendencia de Sociedades, GUIA PRACTICA DE
S.A.S. Preguntas y Respuestas LEY 1258 DE 2008 — Sociedad por Acciones
Simplificada, item 8.- ¢ El término de duracién de una S.A.S, debe ser determinado?
Se establece que No. Es claro que en el documento constitutivo se puede establecer
un término de definido o dejarlo indefinido; en caso de no indicarse nada al respecto,
se entiende que el mismo es indefinido. Para el caso de esta idea de negocio sera

una S.A.S con duracion indefinida. 27

27 Guia Practica de Sociedades por Acciones Simplificada SAS, Superintendencia de Sociedades, Ley

1258/2008
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4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Mision.

Supermarket Enciso S.A.S. es una empresa comercializadora y distribuidora en
productos para la canasta familiar, a precios comodos, con el propdésito de cubrir las
necesidades de los clientes, buscando satisfaccién en el mismo y contribuyendo
con la economia del municipio, a la vez siendo muy atentos con la prestacién del

buen servicio que la identifica como empresa.

4.2.2 \Vision.

Supermarket Enciso S.A.S para el afio 2030 sera una empresa lider en el municipio
de Enciso-Santander y reconocido en toda la provincia de Garcia Rovira, como un
autoservicio pionero en innovaciéon y buen servicio al cliente con el animo de seguir
sirviendo a la comunidad en general, contribuyendo con el desarrollo del municipio

y la dinamizacién de su economia.

4.2.3 Valores Corporativos.

e Escucha activa

e Respeto

e Actitud de servicio
e Colaboracion

e Orientacion

e Transparencia

e Igualdad
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e Experiencia
e Solidaridad

4.2.4 Organigrama.

El organigrama de esta empresa esta compuesto por un administrador, el cual es el
mismo gerente, el contador quien es el encargado de los requerimientos de
informacion contable, dos bodegueros quienes se encargan de mantener los
inventarios y de surtir las estanterias y ocho cajeros que son los encargados de
prestar servicio al cliente en el momento de sus compras (2 por turno de lunes a
sdbado, ademas domingos y festivos con 4 cajeros adicionales). Con esta estructura

organizacional se da cumplimiento a los objetivos y politicas de la empresa.

Figura 7. Organigrama

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021



4.2.5 Asignacion salarial.

El salario que va a devengar cada empleado que preste los servicios en el
autoservicio, sera designado por los propietarios y se asignaran todas las
prestaciones de ley vigentes y acorde a la actividad desempefiada. Este se
cancelara en los ultimos 3 dias de cada mes a fin de generar un valor agregado con

la puntualidad en el pago para satisfaccion del cliente interno.

Tabla 27. Prestaciones sociales

CARGOD PORCENTAJE
Cesantias 8.333%
Intereses a las Cesantig 1.000%
Prima de semicios §.333%
Vacaciones 4 167%
Salud 8.500%
Pension 12 .000%
ARL 0.500%
SENA 2.000%
ICBF 3.000%
Caja de compensacidn 4.000%
Dotacidn 5.000%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Tabla 28. Asignacion salarial

TIPO DE PRESTACIONES " VALORAL ARO
CARGO conTmato | SALARO VALORAL MES ClU VALORALAROCU SRl
56.833%
Administrador Nomina $ 1,600,000 $909,328 $2,509,328 $30,111,936 $30,111,936
Bodeguero (2) Nomina $ 1,000,000 $ 568,330 $ 1,568,330 $ 18,819,960 $ 37,639,920
Cajeros (4) Fios Y\ ing $1,000,000 $568,330 $1,568,330 $18,819,960 $85,292,059
(4) solo domingos
——
Contador restacion  de 1 100,000 $0 $1,000,000 $ 12,000,000 $12,000,000
Semncios
TOTAL $ 6,645,988 $ 79,751,856 $ 165,043,915

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
El salario de cada uno de los trabajadores que conforman la planta fisica del

autoservicio fue determinado mediante los porcentajes de prima de servicios 8.33%,

cesantias 8.33%, intereses de las cesantias 1%, vacaciones 4,167%, salud 8.5% y
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pension 12%, ARL 0.5%, SENA 2%, ICBF 3%, caja de compensacion 4%, dotacion
5%, lo cual da un porcentaje de 56.833%. No aplica auxilio de transporte.

El valor de la asignacion salarial de los cajeros se calculdé con base en 4 cajeros
tiempo completo y 4 cajeros para domingos, para lo cual se utilizo el siguiente

calculo.

4 domingos/30 dias mes= 0,133 salarios mensuales por cajero

0,133 salarios por cajero domingo x 4 cajeros domingos= 0,532 Salarios
Sumamos los 4 cajeros tiempo completo + el salario proporcional

Asignacion salarial Cajeros= 4 + 0,532

Asignacioén salarial cajeros 4,532
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Los calculos de tipo financiero para el emprendimiento se realizan en un periodo de
operacion de 5 afios donde se busca analizar la rentabilidad y viabilidad financiera

de acuerdo a las necesidades de inversion, gastos, costos y capital de trabajo.

5.1 INVERSIONES FIJA Y DIFERIDA

5.1.1 Inversién Fija.

La inversion fija se relaciona con la cantidad de activos que debe tener el
autoservicio para costear los insumos que necesita para poder prestar los servicios

de comercializacién de productos en el municipio de Enciso-Santander.

Tabla 29. Inversion fija

INVERSIONES FIJAS Numero de afios Valor de la
de depreciacion inversion

Terrenos 0

Edificaciones, locales, oficinas 20

Maquinaria y equipos basicos 10 $1.023.903
Muebles, escritorios, estantes, 5 $11.420.000
gondolas y mostradores

Equipo de computo con software 5 $5.300.000
licenciados e impresoras

Vehiculo 5

Motocicleta 5

Herramientas 5 $ 144.083.290

(area comercial y bodegas)

Total Inversidn fija

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Precios mercado libre, home center, cotizacion terreno y edificacion en el mercado

local.

La inversion fija del emprendimiento asciende a los $161.827.193, donde se tienen
en cuenta temas de maquinaria equipos y demas implementos para el correcto
funcionamiento del autoservicio en que se ofrezcan productos en las lineas de
abarrotes, licores y productos de aseo, asi como el equipo de codmputo necesario

para las labores administrativas.
5.1.2 Inversion diferida.

La inversion diferida hace referencia a los activos intangibles los cuales se realizan
sobre activos constituidos necesarios para la puesta en marcha del proyecto. Estos
corresponden a estudios de factibilidad, nombre comercial, inversiones y gasto de
pre operacion, los cuales buscan ser amortizados en los primeros 5 afios de

funcionamiento.?8

Tabla 30. Inversion diferida

INVERSION DIFERIDA Valor
Constitucion y legalizacion de la Empresa $500.000
Estudios previos al proyecto $500.000
Permisos, licencias, patentes $0
Estudio de implementacion del SG-SST $3.000.000
Capacitacion del personal $2.000.000
Lanzamiento de la empresa $1.000.000
TOTAL INVERSION DIFERIDA $7.000.000

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

28 Facultad de economia UNAM, estudio econémico-financiero, disponible en
http://www.economia.unam.mx/secss/docs/tesisfe/GomezAM/cap3.pdf
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El valor de la inversion diferida corresponde a las inversiones pre operativas que

incurrir la empresa antes de iniciar sus actividades comerciales como autoservicio
y se ha determinado en $7.000.000.

5.2 COSTOS Y GASTOS

Al tratarse de un proyecto de servicios o de comercializadora, se desarrollan los

siguientes tipos de costos:

5.2.1 Costos de comercializacion

5.2.1.1 Costos fijos de comercializacion

Costos directos.

Tabla 31. Costos directos (recuperables)

Linea de abarrotes

Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de por und. (unds.) por por
Linea de abarrotes medida medida producto producto
Leche UNIDAD $1.800,00 1,00 $ 1.800,00
Aceite UNIDAD $ 2.500,00 1,00 $2.500,00
Huevos UNIDAD $ 350,00 1,00 $ 350,00
Verduras KILO $3.000,00 1,00 $3.000,00
Frutas KILO $4.000,00 1,00 $ 4.000,00
Chocolate UNIDAD $4.500,00 1,00 $4.500,00
Carnes y embutidos KILO $ 15.000,00 1,00 $ 15.000,00
TOTAL COSTO INSUMOS POR PRODUCTO: $31.150,00
Numero de productos / afio: 6.228

COSTO TOTAL INSUMOS / ANO:

$ 194.002.200
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Productos de aseo
Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de por und. (unds.) por por
Productos de aseo medida medida producto producto
Jabones UNIDAD $1.500,00 1,00 $1.500,00
Seniilletas UNIDAD $ 700,00 1,00 $ 700,00
Desinfectantes UNIDAD $1.000,00 1,00 $1.000,00
Shampoo UNIDAD $12.000,00 1,00 $12.000,00
Detergentes UNIDAD $8.000,00 1,00 $8.000,00
Cloro UNIDAD $1.000,00 1,00 $1.000,00
TOTAL COSTO INSUMOS POR PRODUCTO: $24.200,00
Nimero de productos / afio: 21.756
COSTO TOTAL INSUMOS / ANO: $ 526.495.200
Licores
Insumos Unidad Costo Consumo Costo
Utilizados de por und. (unds.) por por
Licores medida medida producto producto
Cerveza Lata $1.800,00 1,00 $1.800,00
TOTAL COSTO INSUMOS POR PRODUCTO: $ 1.800,00
Nimero de productos / afio: 30.216
COSTO TOTAL INSUMOS / ANO: $ 54.388.800
Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
Costos indirectos.
Tabla 32. Costos indirectos (no recuperables)
Costo
Descripcién Costo/mes  Costo/afio  aplicable al
producto
Arrendamiento $ 4.000.000 $ 48.000.000 $ 48.000.000
Servicios publicos (energia, agua,
recoleccion de basuras, teléfono) $ 800.000 $ 9.600.000 $ 9.600.000
Servicio de internet y comunicaciones $200.000 $2.400.000  $2.400.000
Mantenimiento de planta y equipos $ 80.000 $ 960.000 $ 960.000
Seguro de equipos, mercancias y planta $ 100.000 $ 1.200.000 $ 1.200.000
Depreciacion de equipos $18.842 $226.104 $226.104
Publicidad $ 537.500 $6.450.000 $6.450.000
Total costos indirectos  $ 96.948.040

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.2.1.2 Costos variables.

Tabla 33. Costos variables

item costos variables Costo mes Costo afio
Mantenimiento preventivo de equipos $333.333  $4.000.000
Mantenimiento correctivo de equipos $166.666 $2.000.000
TOTAL $499.333  $6.000.000
Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
5.2.1.3 Costos totales.
Tabla 34. Costos totales de funcionamiento primer afio
PRIMER ANO COSTOS % PARTICIPACION
Costos insumos $ 774.886.200 74,73%
Costo personal directo $ 165.043.915 15,91%
Costos indirectos $ 96.948.040 9,34%
Costos totales $ 1.036.878.155 100%
Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
5.2.2 Gastos de administracién y ventas.
5.2.2.1 Gastos fijos de administraciéon y ventas.
Tabla 35. Gastos de administracion
GASTOS DE ADMINISTRACION Vr/imes Vr/afio
Administracion $ 1,600,000 $ 19,200,000
Depreciacién equipos de computo $ 50,000 $ 600,000
Amortizacion de diferidos $ 8,333 $ 99,996
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 1,658,333 $ 19,899,996

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Tabla 36. Gastos de ventas

GASTOS Vr./mes Vr. ler. afio Vr. 2do. afio Vr. 3er. afio Vr. 4to. afio Vr. 5to. afio

DE
VENTAS

Basico $1.568.330 $112.919.760 $112.919.760 $112.919.760 $112.919.760 $112.919.760

personal de X6
ventas
(cajeras)

Comisiones $0 $0 $0 $0
sobre

ventas y

recaudo

$0 $0

Publicidad $537.500 $6.450.000 $6.450.000 $6.450.000

y
promocion

$6.450.000 $6.450.000

TOTAL $9.947.480 $119.369.760 $119.369.760 $119.369.760 $119.369.760 $119.369.760

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Tabla 37. Gastos de personal indirecto

No dias
Cantidad Honorarios trabajados / mes:
Personal de promedio Total mes Total afio 16
indirectamente personas por persona Costo / hora/
vinculado al proceso personal.
Contador externo 1 $1,000,000 $1,000,000 $12.000.000 $7,812.50
Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
5.2.2.2 Gastos variables de administracion y ventas
Tabla 38. Gastos variables de administracion y ventas
Gastos variables de administraciéon y
ventas Valor mes Valor Ao
Pago de  multas, indemnizaciones,
sanciones u obligaciones fortuitas $ 1.000.000 $ 12.000.000

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
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5.2.2.3 Gastos totales de administracion y ventas.

Tabla 39. Costos totales de funcionamiento primer afio

Gasto Valor Mes Valor Afo
Gastos de administracion $1.658.333 $19.899.996
Gastos de ventas $9.947.480 $119.369.760
Gastos de personal indirecto $1.000.000 $12.000.000
Gastos variables de administracion y ventas $1.000.000 $12.000.000
TOTAL $13.608.813  $163.269.756

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

5.3 CAPITAL DE TRABAJO.

El capital de trabajo muestra el equilibrio que tendré la empresa Supermarket Enciso
S.A.S., en sus activos y pasivos (deudas o compromisos de pago) por ende
mostrando que tiene lo suficiente para operar, antes que obtener ganancia en si. De
esta manera se puede establecer si es necesario aumentar el capital para poder
seguir haciendo su tarea como negocio y logrando el objetivo comercial. De esta
forma obtenemos lo que se llama el capital de trabajo neto contable. Esto supone
determinar con cuantos recursos cuenta la empresa para operar si se pagan todos

los pasivos a corto plazo.
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5.3.1 Periodo de capital de trabajo.

Tabla 40. Periodo de capital de trabajo

Calculo Variable Afo 2 Afo 1 Variacion
A Activos corrientes $ 723,920,321 $555,730,736 $ 168,189,585
Efectivo e inversiones
B temporales $0 $0 $0
C=A~- Capital de trabajo $723,920,321 $555,730,736  $ 168,189,585
B operacional
D Pasivos corrientes $ 101,531,333 $ 87,738,589 $ 13,792,744
E Deuda de corto plazo $ 9,829,756 $ 8,620,429 $ 1,209,327

F =D - Pasivos corrientes
E operativos

G =C - Capital de trabajo
F operacional neto

$91,701,577 $ 79,118,160 $ 12,583,417

$632,218,744 $476,612,576 $ 155,606,168

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

5.3.2 Estructura del crédito.

El crédito que se toma para financiar la puesta en marcha de la idea de negocio,

tendra las siguientes caracteristicas:

Tabla 41. Estructura del crédito

item Descripcion
Valor del crédito $150.000.000
Plazo 60 meses
Cuotas mensuales fijas
Valor cuota mensual $3.428.338
Interés mensual 1,10%
Tasa Efectiva anual 14,03%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.3.2.1 Amortizacién del crédito.

Tabla 42. Proyeccién de amortizacién del crédito

Préstama $ 150,000,000 Interés menzual 1105
[Fericda g0l Walor cuota mensual 428,338
FERICDO CAPITAL INTERESES CuaTA MERNSUAL SaL00
1 41,778,338 4 1650000 3428338 4 148,221,662
2 41,737,300 4 1,630,435 F 3428338 3 4E 423, 7E2
3 1817 B77 #1610 BE1 3428338 4 144 BOE 025
4 1,837 6T 4 1,530, 67 F 3428338 142,763 414
5 4 1867 285 1670453 3428338 4 140,910 5249
E 1,878,322 & 1,560,015 F 3428338 133,032,207
7 4 18498 984 4 1529,354 3428338 137,133,223
2 1,913,873 4 1,603 465 F 3428338 F 136,213,360
El 1,940 991 14587 347 3428338 133,272,354
10 1962342 4 1,466,335 F 3428338 F 131,310,017
1 4 1983928 #1444 410 3428338 # 129,326,089
12 4 2,005,751 1422 037 F 3428338 127,320,333
¥ 22 ETH.EE2 F 13,460,394 F 41,140 056
13 2027814 41400524 F 3428338 4 126,292 524
14 4 2,050,120 #1378 218 3428338 123,242 404
15 § 2072672 4 1,366, BEE F 3428338 121,169,732
16 4 2,095 471 4 1332 867 3428338 118,074 261
17 2118521 1,208,317 F 3428338 4 116,356 740
12 2,141,825 41,286 513 3428338 F 114,813,915
13 4 2,166,335 4 1,262,963 F 3428338 F 112 648 530
20 4 2,189,204 $1,239134 3428338 4 110,459 326
21 2,213,285 1,216,063 F 3428338 103,246 041
22 2,237 632 41,190,708 3428338 4 106,002 409
23 2262 245 # 1,166,082 F 3428338 4 103,746,163
24 4 2,287,130 F 1,141,208 3428338 4 101,459,033
# 26,861,306 #16,278,781 4 41,140,058
25 4 2,312,289 F 1,116,043 3428338 F 99,46 744
2B F 2337724 41,090 614 F 3428338 4 86,308,020
27 2363439 4 1064299 3428338 F 94,445 531
28 2338437 1,038,901 F 3428338 32,056 144
29 2415720 F 1,012 518 3428338 89640424
a0 F 2442233 4 926,045 F 3428338 8718313
H % 2,464,159 4 954,179 3428338 F 84,728,472
32 4 2496319 932,019 F 3428338 F 82,232 663
33 $ 2523779 4 904 553 3428338 73708874
34 4 2561640 4 87E, 793 F 3428338 F 77 R7 334
35 % 2573607 4 848,73 3428338 ¥ 74577 727
36 4 2 E07333 4 820,365 F 3428338 F 71963, 744
29,489,284 4 11,660, 7E7 F 41,140 056
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ir ¥ 263667 ¥ TALEET F 3428338 ¥ 63333073
18 $ 2BEGETY 4 TE2EES F 3428338 $ BEBET. 299
33 ¥ 2634,997 73334 F 3428338 FE3A72.402
40 2724642 4 TO3E3E F 3428338 + E1.247. 76D
41 ¥ 2,754 613 $ 673720 F 3428338 55,493,147
42 F 2784913 $E42.425 F 3428338 § 55708234
43 ¥ 2,815,547 F 6127 F 3428338 ¥ 52,832 657
44 $ 2846 518 F 51820 F 3428338 4 50,046,169
45 F 2877830 $ 550,503 F 3428338 47,165,333
46 F 2909436 } 513,852 F 3428338 § 44,258,863
47 2341491 456,547 F 3428338 $ 41,317,362
42 2473047 F 454491 F 3428338 + 38,242.518
¥ 33626229 F 7A13827 F 41,140,056
43 $ 2006559 421773 F 3428338 $ 35,236,956
a0 F 303363 F 388,707 F 3428338 32,297,325
il $ 2073087 F 365,271 F 3428338 § 29,224 268
52 F 3106,571 ¥ 321467 F 3428338 26,117,387
jild] 3141047 F 28729 F 3428338 F 22976240
o4 ¥ 3,175,595 252,740 F 3428338 F 15,800,742
jili] F 320,530 F 217,808 F 3428338 4 16,590,212
il F 3245846 ¥ 152432 F 3428338 F 15,344,366
57 $ 3.281.550 § 146,728 F 3428338 410,062,216
it ¥ 3317647 F 110,691 F 3428338 ¥ 6,745,169
jii:] 335414 374007 F 3428338 F 2391028
1] ¥ 3391037 37,301 F 3428338 30
$ 38242624 F 2796632 4 41,140,056
150,000,000

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

* Con Tasa Efectiva Anual del 14,03%

5.3.2.2 Gastos financieros. (Solo intereses)

Tabla 43. Gastos financieros

Afio 1 $ 18,460,394
Ao 2 $ 15,278,751
Afno 3 $ 11,650,767
Afo 4 $ 7,513,827
Afo 5 $ 2,796,532
Total $ 55,700,271

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo.

Tabla 44. Capital de trabajo

CONCEPTO VALOR

Costos totales de produccion $897.131
Gastos fijos de administracion y ventas $163.269.756
Gastos variables de administracion y ventas $12.000.000
Gastos financieros $163.037
Menos depreciaciones -$169.983
Menos amortizacion diferidos -$27.500

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

$176.527.407

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

5.4 INVERSION TOTAL

Tabla 45. Inversion total

CONCEPTO VALOR
Inversion fija $161.827.193
Inversion diferida $7.000.000
Inversién capital de trabajo $176.527.407
TOTAL $345.354.600

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.5 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Tabla 46. Estructura de Capital

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE
Socios fundadores $0 $0
Nuevos socios $195.354.600 56.57%
Crédito bancario $150.000.000 43.43%
TOTAL $345.354.600 100,00%

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

El periodo de retorno se evidencia a partir del afio 3, en el que se proyecta alcanzar
el punto de equilibrio y a partir del periodo 4 se comenzaré a presentar utilidad de
la idea de negocio. De manera que luego del periodo 1 se proyecta que los costos
fijos, representan el mismo valor de los costos totales incidiendo en utilidad
negativa, por cuanto para este periodo inicial no se proyectan ventas. En el periodo
2 se proyecta una utilidad negativa equivalente al 50% del valor de la utilidad
negativa del periodo anterior, luego del periodo 3 se espera utilidad neutra o punto
de equilibrio y para el afio 4 se espera una utilidad (positiva), donde se inicia el

retorno de la operacion empresarial.

5.5.1 Recursos propios.

De la estructura de capital se puede inferir que el 56.57% del capital sera aportado

por nuevos socios, con unos $195.354.600 aproximadamente.
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5.5.2 Recursos de financiacion.

De la estructura de capital se puede inferir que el 43.43% del capital sera obtenido

por financiacion a través de crédito bancario por valor de $150.000.000.

5.6. PRECIO DE VENTA

Tabla 47. Precio de venta promedio

precio de venta

Costos totales de produccidn 5 550.737.300
Gastos de administracidn y ventas totales $ 359.699.540
Costos v gastos totales 5 910436840
Capacidad utilizada afio 1 51.412
Costos v gastos totales unitarios 5 17.709
Margen de utilidad 16%
Precio de venta 520834
Margen para el intermediario )
Precio al intermediario antes de VA 520834
Tasa de VA 19%
Precio al consumidor b 25721

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
El precio de venta promedio del supermercado se calcula con base en el valor de

costos y gastos totales unitarios, mas el margen de utilidad establecido que para

este caso corresponde a 15%.
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5.7 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.7.1 Estado de Resultados proyectado.

Tabla 48. Estado de Resultados proyectado

CONCEPTD

AN 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

AND &

Ingresos operacionales

$ 1.060.773.480

$1.136.543.014

$1.182.004.734

$1.212.312.548

$ 1.288.082.082

Ingresos no operacionales N

TOTAL INGRESOS $1,060,773.480| §1.136,543.014] $1.182.004.734| 51,212,312, 548 § 1.288.082,062

MENOS COSTOS DE PRODUCCION

Materia prima $514115,000] §550.837.500] $572.871.000] §587.560.000) §624,282500

MOD 50 50 50 50 50

CIF § 36,622,300 § 37,451,036 § 37,948,277 § 38,279,771 $ 39,108,507

UTILIDAD BRUTA $510,036,180| §548.254478] §571.185457| §586.472.777) 624,691,075

MENOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Némina administrativa $165,043,389| §165.043,389] §165.043.389] 5 165,043,389 % 165,043,389

Gastos generales $ 185,848,439 $193.192,939] §$197.599.639| $200,537.439) % 207,881,939

UTILIDAD OPERACIONAL $159.144.352|  §190.018.151 § 208,542,430 $220,891,949] § 251,765,748

Menos gastos financieros (Intereses) -5 18.460,394 -5 15.278.751 -5 11.650.767 -5 7.513.827 -5 2,796,532

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $140,683,958| §174.739.400] §196,891,663| §$213.378.122] § 248,969,216

Menos Impueste de Renta -$ 46,425,706 -$ 57,664,002 -§ 64,974,249 -§ 70,414,780 -§ 82,159,841 33.00%
[ Menos Impuesto de Ind v Cio -$ 6,364,641 -5 6,819,258 -$ 7,092,028 -$ 7,273,875 -§ 7,728,492 0.60%]|

UTILIDAD NETA § 87,893,611 5 110,256,140 5 124 825 386 5 135,689 467 $ 159,080,882

Menos Reserva Legal -$ 8,789,361 -5 11,025,614 -5 12,482 639 -5 13,568,947 -5 15,908,088

UTILIDAD DEL EJERCICIO § 79,104,250 § 99,230,526 5 112,342 847 5122120620 5143172794

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021

Tabla 49. Retorno de la inversion

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad del
ejercicio $ - $ 79,104,250 $99,230,526 $112,342,847 | $122,120,520 | $143,172,794
Costo de la
inversion -$345,354,600 | -$345,354,600 |-$266,250,350 |-$167,019,824 |-$ 54,676,977 $ 67,443,543
Retorno de la
inversion -$345,354,600 | -$266,250,350 | -$167,019,824 |-$ 54,676,977 $ 67,443,543 $210,616,337
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5.7.2 Flujo de Fondos proyectado.

Tabla 50. Flujo de fondos proyectado

CONCEPTO ANO D ANO A AND 2 AND 3 I AND 4 ANO S
Saldo de caja anterior S0/ S5178463837| $330,233572| 5450086758 S596771311| 5738222355
Flujos de efectivo de actividad de operacion
+INGRESDS $1,060,773,.480| 51,135,543, 014 51,182,004 734| $1,212 312 548| § 1,288 082,082
Operacionales 51,060,773 480| 51,136,543 014 51,182,004 734| 51,212 312 548| 51,288 082 082
Ingresos no operacionales 50 50 50 50 50
-EGRESOS -5 867,863,6859| -5 965548 771|-5 1,004 180126|-5 1,028 721 437|-5 1,080,235 551
Materia pima $514,115000) § 550,837 500 55728710000 55875600000 5624282500
MOoD 50 50 50 50 50
CIF $ 36,622 300 5 37,451,036 537,948 277 538278 T 538108507
Wémina administrativa $165043,388| S 165043388 5165043389 5165043385 35165043389
Gastos genemles $185848438| S 193,192938| 5197559639 5200537 438 5207881938
Menos depreciaciones -5 32365438 -532385439) -532385438| -532385 438 -532365438
Menos amortizaciones -5 1,400,000 -5 1,400,000 -5 1,400,000 -5 1,400,000 -5 1,400,000
Impuesto de renta 30 5 46,425 708 3 57,654,002 564,974 245 570,414,780
Impuesto de Ind y Cio 30 $ 6,364 641 56,819,258 $ 7,082 028 57273875
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDAD DE OPERACION $0/ §$192,909,791] § 170,993,242 §177,824,609] § 182,501,111 § 207,842,531
Flujos efedtivo actividades inversion
+INGRESODS £197,291,030 g0 50 50 50 30
Capital social £ 197,291,030
Valor de salvamento 30
-EGRE30S -3 168,827,183 30 30 30 30 30
Compra de Equipo de oficina £161,827,193
Compra de Equipo de computacion y com unicacion 50
Compra de Maguinaria y eguipo S0
Compra de Terreno g0
Compra de Construcciones y edificaciones 50
Compra de Muebles y enseres S0
Compra de Materiales, repuestos v accesorios S0
Coempra de Inventario de matera prima S0
Inversion activos diferidos $ 7,000,000
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO ACTIVIDADES INVERSION § 28,463,837 50 ] $ 0 ] s0
Flujos de efectivo de actividad de financiacion
+INGRESODS $ 150,000,000
P restamo ban cario § 150,000,000
-EGRES0OS -5 41,140,058 -541140,055) -541140056[ -541140,058] -541140,058
Abono a capital 522675682 § 25,861,305 5 29,485,289 $ 33,626 229 $ 38,343,524
Gastos financieros % 18,460,394 $15278 751 % 11,850,767 37,513,827 $2,796,532
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDAD DE FINANCIACION $ 150,000,000] 5 41,140,056 -5 41,140,056] -5 41,140,056] -5 41,140,056 -5 41,140,056
FLUJO DE EFECTIVO NETO (AUMENTO O DISMINUCICON) $178,463,837) §151,769,7356] § 129,853,186] 3 136,684,553] 5 141,451,065] 5 166,702,475

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.7.3 Estado de Situacion Financiera inicial y proyectado

Tabla 51. Estado de situacion financiera inicial y proyectado

CUENTA | aAfloo | Afo1 [ Afo2 ARO3 | Afoa ] AFD 5
ACTIVO
ACTIVOS CORRIENTES
[ Caja
Bancos § 178.463.837| §330.233.572] § 460,086,758 $ 596,771,311 5738222365 5 904.924.840

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

5 178.463.837

§ 330,233,572

5 460,086.758

5 596,771,311

5 735,222 365

5 904,924,840

ACTIVOS FIJOS

Equipo de oficina

5 161,827,193

$ 161,827,193

5 161,827.193

5 161,827,193

5 161,827,193

5 161,827,193

Equipo de computacidn y comunicacidn 50 50 50 50 50 50
Magquinaria y equipo 30 50 30 30 30 50
Muebles y enseres 50 50 50 50 50 50
Materiales, repuestos v accesorios 30 350 50 50 50 50
Inventario de materia prima 30 350 50 50 50 50
Menos depreciacidn acumulada $0[ -532365439) -564.730.877| -597.096,316) -5 129.461.754| -5 161.827.193
TOTAL ACTIVOS FIJOS § 161,827,193 §129.461.754| §97.096.316] §$64.730,877) §32.365.439 50
ACTIVOS DIFERIDDS 5 7,000,000 5 7,000,000 5 7,000,000 5 7,000,000 5 7,000,000 5 7,000,000
Menos amortizacidn acumulada 50 -5 1,400,000 -5 2,800,000 -5 4,200,000 -5 5,600,000 -5 7,000,000
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS § 7,000,000 § 5,600,000 5 4,200,000 § 2,800,000 51,400,000 50

ACTIVOS TOTALES 5347,291,030] §465295326) 561,383,074 5664302188 $771,987.804) 5904924 840
PASIVO

PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones financieras corto plazo $22679.662| 525861305 $29489.289| §33.626229] 538343524 50
Impuesto de renta 50 546425706 §57.664.002] 564974249 §70.414.780 $ 82,159,841
Impuesto de Ind y Cio 50 $ 6,364,641 $6.819.258 $ 7,092,028 §7.273.875 §7.728.492
TOTAL PASIVOS CORRIENTES $22.679.662| $78.651.652| §93.972.549| $ 105,692,506 % 116,032,180 $ 89.888,334
PASIVOS NO CORRIENTES

Obligaciones financieras largo plazo $127.320,338| §101.459.033] §71.969.744| 5 38,343,515 50 50
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES $ 127,320,338 §$101.459.033] §71,969.744| § 36,343,515 30 50
PASIVOS TOTALES $ 150,000,000 $180,110,685) $ 165,942,293 % 144,036,021| % 116,032,180 $ 89,888,334

PATRIMONIO

Capital social $197.291.030 §197.291.030] $197.291.030] $197.291,030] %$197.291.030] 5 197.291.030
Resemva legal acumulada 50 $8.789.361) §$19.814.975| §32297.514] 5 45.866.460 $ 61.774,549
Utilidades ejercicios anteriores acumulad 50 50/ $79104.250| $178.334.776] § 290677623 §412.798,143
Utilidad del ejercicio $0[ 5$79.104.250) 599.230.526| $112,342.847| $122120,520] $ 143,172,794

PATRIMONIO TOTAL

$197.291,030

5 285,184,641

$ 395,440,781

5 520,266,167

$ 655,955,633

5 815,036,516

TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

[ 5 347.291.030]

§ 465,295 326] 5 561,383.074] § 664,302,188]

§ 771,987.813]

$ 904,924,849

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.8 EVALUACION FINANCIERA

5.8.1 Razones financieras.

Se realizan los calculos de las razones escogidas de acuerdo con la proyeccién del nuevo negocio: el autoservicio y

se realizan los analisis comparativos para los resultados obtenidos en cada uno de los afios proyectados en los

estados financieros.

5.8.1.1 Razones de liquidez.

Tabla 52. Razones de liquidez

RAZOMES DE LIQUIDEZ RELACION UNIDAD DE ANALISIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Razon corriente activo corriente / pasivo corriente Mo veces 4.20 4.90 5.65 5.36 10.07
Prueba acida™ activo corriente - inventarios / pasivo corriente MNo veces 4.20 4.90 5.65 6.36 10.07
Capital de trabajo neto activo corriente - pasivo corriente unidades $% 5251,581,920| §366,114.209| §491.078,804| 5 622,190.186] § 815,036,507

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

5.8.1.2 Razones de operacion.

Tabla 53. Razones de operacion

RAZONES DE OPERACION RELACION UNIDAD DE ANALISIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rotacion activo corriente ventas/activo corriente MNo veces 3N 247 1.98 1.64 142
Rotacion activo fijo ventas [ activo fijo neto No veces 5.19 11.71 15.26 37.46 #DIV/O!
Rotacion activo total ventas / activo total Mo veces 2.28 2.02 1.78 1.57 1.42

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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5.8.1.3 Razones de rentabilidad.

Tabla 54. Razones de rentabilidad

RAZONES RENTABILIDAD RELACION UNIDAD DE ANALISIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Margen bruto utilidad utilidad bruta/ ventas % 45.08% 48.24% 45.32% 45.38% 48.50%
Margen utilidad neta utilidad netafventas % 5.29% 9.70% 10.56% 11.19% 12.35%
Rendimiento activos utilidad neta/ activos totales % 18.89% 19.64% 18.79% 17.58% 17.58%
Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021

5.8.1.4 Razones de endeudamiento.

Tabla 55. Razones de endeudamiento
RAZOMES DE ENDEUDAMIENTO |RELACION UNIDAD DE ANALISIS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Endeudamiento total pasivo total / activo total % 38.71% 29.56% 21.68% 16.03% 9.93%
Cobertura intereses utilidad operacional / intereses No veces 5.62 12.44 17.90 29.40 90.03
Indice participacion patrimanial patrimonio / activo total % 61.29% 70.44% 78.32% 84.97% 90.07%

Fuente: Fuentes, E., Pefia, E. 2021
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5.8.2 Indicadores de viabilidad.

Tasa minima atractiva de retorno mixta (TMAR mix)

Para el caso en que el proyecto tiene varias fuentes de recursos se utiliza la TMAR
mixta. Se define como la tasa que representa una tasa de rentabilidad minima que
se exigird alcanzar para realizar una inversion en determinado proyecto, pero
teniendo en cuenta que los recursos para las inversiones iniciales del proyecto
provienen de varias fuentes. Se calcula como la suma de las ponderaciones de las
TMAR calculadas para cada una de las fuentes de inversion; teniendo en cuenta
que esas TMAR se hallan como se indic6 en el apartado anterior.

Al reemplazar los datos para este negocio, se tiene, que al realizar el célculo para
una TMAR mixta (Bacca Urbina, 2013)

- TMAR Inversionista privado: 56.57%
- TMAR Banco 43.43%

Tabla 56. Fuentes de recursos y acciones

Fuente de recursos o

Accionista % aportacion TMAR Ponderacién
Inversionista privado 0,50 x 0,1908 0,0954
Otras empresas 0,25 x 0,1908 0,0477
Banco 0,25 x 0,1908 0,0477

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

TMAR mixta= 0.1908 0 19.08%
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5.8.2.1 Tasa Interna Retorno (TIR).

Tabla 57. Fuentes de recursos y acciones

CF: costos fijos

5 273,088,827

CVW: costo variable

5 628,540.300

CT: costos totales

5 901,629127

IT: ingreso total

5 1,060,773.480

Pu: precio unitario 5 20,633
CWu: costo variable unitario 512,226
VT: ventas totales 5 1.060,773,4380
M: nimero dias afio 360
Capacidad utilizada afio 1 51.412

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

TIR: 67.21% La tasa Interna de retorno corresponde a un valor menor que el

coeficiente K, por lo cual el proyecto se considera BUENO.

5.8.2.2 Periodo de recuperacion.

Tabla 58. Periodos de recuperaciéon

CONCEPTO ANO 0 ANO 1

AND 2

ANO 3 ANO 4

ANO 5

FLUJO DE EFECTIVO NETO -5 197.291.030 $151.769.735 $ 129,853,186 $ 136.684.553 5 141.451.055 5 166,702,475
VNA -5 197,291,030 $ 128,596,833 $93.227.235 $ 83,148,559 $72,909.912 $ 72,806,060
VALOR RECUPERADO $ 128,596,833 $ 221,824,068 $ 304,972,626 $ 377,882,539 $ 450,688,599
VPN $ 314,486,780
TIR 67.21%
Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
Se proyecta que la distribucion del valor recuperado en 5 afos sera de

$450.688.599, distribuidos en 28.53% en el afio 1, 20.68% en el afio 2, 18.44% en

el afio 3, 16.17% en el aiflo 4 y el 16.15% restante en el afio 5.
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5.8.2.3 Punto de equilibrio.

Figura 8. Punto de equilibrio

1,200,000,000

1,000,000,000

200,000,000
00,000,000
400,000,000
200,000,000
16,241 32 482 48,723
ventas CO5t0s Totaes
Descripcién Relacion

En funcion de la capacidad instalada (%) PE = CF/(IT-CV)

En funcion de cantidades producidas (Q) PE = CF/(Pu-CVu)
En funcion de volumen de ventas ($) PE*=CF/1-CVI/IT
En funcién del nimero de dias afio PE = PE*/ ( VTIN)

Tabla 59. Fuentes de recursos y acciones

PUNTO DE EQUILIBRIO FORMULA RESULTADO
En funcion de la capacidad instalada {%) PE = CHIIT-CV) 63.18%
En funcidn de cantidades producidas [(Q) PE = CH/{Pu-CVu) 32,482
En funcidn de volumen de ventas () PE*=CF/1-CVIT $ 670,206,266
En funcidn del nimero de dias afio PE = PE* / { WVT/N) 21

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021
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Tabla 60. Distribucion de fuentes de recursos y acciones

Punto de equilibrio - 16,241 32482 48,723
ventas - 335,103,133 570,206,266 1,005,309,399
costos fijos 273,088,827 273,088,827 273,088,827 273,088,827
costos variables - 196,558,720 397 117 439 595,676,154
costos totales 273,088,827 471,647 647 670,206,266 868,764,986
utilidad 273,088,827 136,644 414 - 136,644 414

Fuente: Fuentes, E., Pefa, E. 2021

Se calcula el punto de equilibrio EN FUNCION DEL NUMERO DE DIAS ANO

Donde:

CF: costos fijos

CV: costo variable

CT: costos totales

IT: ingreso total

PE: punto de equilibrio

Pu: precio unitario

CVu: costo variable unitario

VT: ventas totales

N: numero dias afio (Méndez, 2015).

5.9 TAMANO DEL PROYECTO

De acuerdo con los estudios de mercado, de orden técnico, administrativo y
financiero, desde la perspectiva de métodos de evaluacion por factores no
cuantificables, se puede inferir que: existe demanda para esta idea de negocio:
SUPERMARKET ENCISO SAS. La macro y la micro localizacion se establecieron

acorde con la normatividad vigente y corresponde a las necesidades vy

caracteristicas del proyecto en mencion.
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Las microempresas son las que cuentan con un personal no superior a 10
trabajadores, para el caso de Supermarket Enciso SAS, se cuenta con 8 empleados
directos, uno indirecto y respecto a los activos totales inferiores a 501 salarios
minimos mensuales legales vigentes (SMLMV), para esta idea de negocio, afio 1,
se esperan activos totales de 429 SMMLYV referencia 2021. Para el sector comercio,
las microempresas ganan hasta $1.535 millones. En esta empresa Supermarket

Enciso SAS se esperan ganancias a partir del afio 3.

Si se tienen en cuenta otros aspectos analizados en el presente estudio, tales como:

Mercado disponible el cual para esta idea de negocio fue favorable.

Capital disponible, se cuenta con inversion de socios de casi el 56% Y el restante

por crédito con bancos.

En este analisis se puede determinar que hay otros aspectos favorables como son

el uso de las tecnologias, la disponibilidad de mano de obra y de proveedores.

El tamafo del proyecto SUPERMARKET ENCISO SAS, corresponde a una
MICROEMPRESA.
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6. BUSINESS CANVAS

¢ ferwin93i2 © im

Modelo canvas

Hecho con un poco de aventura

SUPERMARKET ENCISO
ERWIN JESUS FUENTES LIZARAZO Y EYDER EMANUEL PENA GERENA

ALIADOS CLAVE

PROPUESTA DE VALOR RELACIONES CON LOS MERCADO META-
CLIENTES CLIENTES

ACTIVIDADES CLAVE

“infraestructura: ubicacion de

las mercancias en las excelente atencién al cliente

estanterias
*Recurso humano:

-atender las dudas e

+ empresas proveedoras

inquietudes que presenten los

Abastecer en productos de

nutresa, Nestlé, pastor administracién, bodegaje, Crear un autoservicio que clientes.

ulio, inversiones lumyns, cobro de mercancias. satisfaga las necesidades +Brindarle asesoria sobre las lacangetaifamiliar:1200
bl *recursos econémicos: pago de los clientes, ofreciendo ofertas . fanilliss, sntodaslae
*proveedores y mayoristas de nomina, facturas y pago gran variedad de « brindarle un mejor servicio al edades; Se.clienta con
encargados de distribuir de mercancias. .fecurso, productos en diferentes cliente. *vinculacién en gran.cantidad de
mercancias. implementos para todas

tecnolégico: software para W marcasy precios, eventos.

las necesidades en nifios,
ser

jovenes y adultos mayores
del municipio y sectores
aledafios.

+ cdmara de comercio de

Bucaramanga.
-empresa de telefonia.

auténomos a la hora de

hacer sus compras.

CANALES

RECURSOS CLAVE

. “recurso infraestructura: M

mobiliarios, bodega. +canal directo: ventas a clientes,

W “recurso humano: pagina en internet, llamadas M

= administradores, cajeros, telefénicas, servicio domicilio.

| bodegueros. Canales radiales amigos,
“recurso econémicos: volantes, local para el

p‘ p préstamo bancario, capital funcionamiento del autoservicio.
propio. ~canal indirecto: proveedor que se

4 —t “recurso tecnolégico: | envia a otros supermercados a

ofrecer los productos que se
tienen para ofrecer a precio de
mayorista.

computadores, celulares y
software.

ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJOS DE INGRESO

~costos fijos: pago de arriendo, nomina del personal que trabaja, cuotas d
bancarias, internet, planes telefénicos, dotacion de personal. + venta de productos a los clientes.
~costos variables: facturas de las empresas encargadas de surtir las U + medios de pago, tarjetas de crédito, de doy

mercancias para el autoservicio; servicios publicos: agua, luz; impuestos;
manejo de software; publicidad en medos radiales, volantes. PUNTO DE EQUILIBRIO
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7. CONCLUSIONES

El presente proyecto relaciona los correctos estudios requeridos para consolidar una
propuesta asertiva, que permite a los inversores contemplar requisitos de viabilidad
de mercado, técnica, administrativa, organizacional y financiera ideales para

inversiéon y desarrollo de la idea de negocio.

El estudio de mercado fue una excelente herramienta para la recoleccion de
informacion sobre la demanda actual del municipio de Enciso-Santander, se emple6
un instrumento de recoleccion de datos, que permitié definir el total de la poblacién,
potenciales clientes y las necesidades basicas de los habitantes del municipio de

Enciso

Al analizar la competencia de los supermercados que operan en el municipio, con
el propdsito de extraer informacién valiosa que pueda contribuir con la
implementacion de nuevas estrategias que sean de valor agregado para el cliente y
contribuya con el mejoramiento de los servicios prestados, se logra determinar que
la idea de negocio goza de factibilidad segun el estudio de mercados realizado en
el que se determina la oferta y la demanda, necesidades de los clientes,

oportunidades para abrir una nueva linea de negocio y su aceptacion.

En el estudio financiero se efectu6 analisis de precios, posibles proveedores del
autoservicio a fin de establecer las mejores opciones para la adquisicion de los
productos a ofrecer en el nuevo negocio, que gocen de precios asequibles y puedan
representar competitividad en el mercado y a futuro obtener fidelizacion de los

clientes, establecer alianzas para surtir el establecimiento y ofrecer un buen servicio.

En lo referente a la eleccién del plan de publicidad, los resultados de la encuesta

aplicada permitieron establecer que los medios de preferencia para recibir
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informacion, segun refieren los clientes es a través de mensajes de WhatsApp,
seguido de la radio y llamadas telefénicas. El buen uso de las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones sera de gran utilidad en posicionamiento del

autoservicio en la localidad.
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8. RECOMENDACIONES

El presente estudio de idea de negocio, puede ser utilizado para la realizacion de
estudios posteriores para expansion o diversificacion empresarial o analisis
complementarios que permitan la permanente innovacion en la empresa:

Supermarket Enciso S.A.S.

El trabajo practico desarrollado en esta idea de negocio, puede ser replicado a otros
sectores, gremios, comunidades, para lograr desarrollar o mejorar productos y/o

servicios.

Se recomienda tener en cuenta las nuevas politicas e implementacién de impuestos
gue afectan a las empresas comerciales, es considerable que se realice un cambio
en las administraciones y que se pase de ser un pais que depende del capital a ser
un pais excluyente, con el fin de que los productos de la canasta familiar disminuyan

y estén al alcance de los clientes.
Realizar constantes encuestas a los usuarios con el propésito de conocer cuales

son las fortalezas y debilidades, para lograr prestar un servicio con calidad que

mantenga satisfecho a los clientes del autoservicio.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta

ENCUESTA DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN AUTOSERVICIO
EN EL MUNICIPIO DE ENCISO-SANTANDER

Objetivo: La informacién que nos proporcione sera utilizada para conocer el grado

de aceptacion en el mercado de un Autoservicio en el Municipio.

Por favor diligencie esta encuesta segun sus preferencias a la hora de comprar sus

productos de la canasta familiar.

La encuesta no le llevard mas de [5] minutos.

1. ¢, Ddénde compra con frecuencia sus productos alimenticios?

e Supermercados

e Autoservicios

e Tiendas

e Justo & Bueno o D1
e Plazas de mercado

e Oftro ¢Cual?

2. ¢ Con que frecuencia asiste a un supermercado a comprar sus productos?

e Diario
e Semanal

e Quincenal
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e Mensual
e NS/NR

3. ¢ Con qué frecuencia compra sus productos y cuales frecuenta a comprar?

Producto/Frecuencia | Diario | Semanal | Quincenal | Mensual | NS/NR

Aseo

Carnes y pescados

Frutas y verduras

Granos y cereales

Lacteos

Licores

Productos enlatados

Marque 1 o mas respuestas seguin corresponda:

4. ¢ Al momento de comprar sus productos usted qué prefiere?

e Marca del producto

e Precios bajos

e (Calidad sin importar el precio

e Compra en cantidad por economia

e Encontrar todo lo que necesito en un mismo lugar

e Servicio y espacio agradable
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e Oftro ¢Cual?

5. ¢ Cuanto estaria dispuesto a comprar quincenal en el nuevo establecimiento?

De $100.000 a $150.000
De $150.000 a $200.000
De $200.000 a $250.000
Mas de $300.000

6. ¢Mediante qué medios publicitarios y promocionales le gustaria recibir

informacioén de las ofertas del autoservicio?

e Mensaje de texto

e WhatsApp

e Correo electronico
e Llamada telefénica
e Radio

e Otro ¢Cual?

7. ¢Qué probabilidad hay que usted adquiera sus productos en este

emprendimiento?

e Muy probablemente
e Probablemente

e Es poco probable

¢ No es nada probable
e Noloseé

¢ No es nada probable

130



8. Por favor diganos su edad y género

Edad Femenino | Masculino Prefiero
(anos) no decirlo
15-20

20-30

30-40

40 - 55

Mas de

55

9. ¢ Qué caracteristicas le gustaria que tuviera el lugar? Marque 1 0 mas segun su

eleccion.

e Cafeteria

e Aire acondicionado

e Parqueadero

e Celaduria

e Zonade estar

e Juegos infantiles

e Camaras de seguridad

e Oftro ¢Cudl?

Muchas gracias por su colaboracion.
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