FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION DE DETALLES PARA TODA OCASION EN EL MUNICIPIO DE
BUCARAMANGA.

INGRID LORAINE ARIZA GALVIS
LAURA LIZETH CENTENO MENESES

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2024



FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA LA
ELABORACION DE DETALLES PARA TODA OCASION EN EL MUNICIPIO DE
BUCARAMANGA.

INGRID LORAINE ARIZA GALVIS
LAURA LIZETH CENTENO MENESES

Trabajo de grado para optar al titulo de
PROFESIONAL EN GESTION EMPRESARIAL.

Director
RAMIRO AUGUSTO REDONDO MORA

Administrador de empresas

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2024



DEDICATORIAS

A mi querida madre Betsabé

Galvis, fuente inagotable de amor, sabiduria y fortaleza. Gracias por ser mi
inspiracién constante y por alentarme a perseguir mis suefios con dedicacién y
valentia. Tu apoyo incondicional y sacrificios han sido el pilar fundamental a lo
largo de mi vida. Este logro es también tuyo. Te dedico este trabajo con todo mi
amor y agradecimiento.

A la memoria de mi querido padre Orlando Ariza, aunque fisicamente ya no esté
conmigo, su espiritu perseverante y su legado de valores continian guiandome en
cada paso de este camino. Este logro es en gran parte gracias a su influencia y

dedicacion. Te extrafio profundamente y siempre te llevaré en mi corazon.

A mis queridas hermanas, Sandra, Nathaly, Leidy y Angie, compafieras de vida.
Gracias por ser mi apoyo constante, por alentarme a nunca rendirme, por ser mi
ejemplo a seguir y por celebrar cada logro conmigo. Este trabajo esta dedicado a
ustedes, con todo mi carifio y gratitud por ser parte fundamental de mivida y de mi

éxito.

A mis amados amigos Saidy Morantes y Leonardo Palomino por su paciencia,
comprension y aliento inquebrantable durante este desafiante pero gratificante
camino, de alguna manera contribuyeron a este logro, su confianza y animo fueron

mi impulso. Gracias por estar siempre a mi lado.

Loraine Ariza Galvis



A mi madre Raquel Meneses Garcia, por ser ejemplo de lucha y templanza, por
Sus consejos y motivacion para no rendirme, por ser ese aliento y fuente de

inspiracion en todo momento.

A mi padre Daniel Centeno Hernandez, por su apoyo constante, por hacer de mi

una mejor persona a través de su ejemplo, sus consejos, enseflanzas y amor.

A Cristian Fernando Garzén Saavedra por qué a través de sus palabras de animo,
su apoyo incondicional y comprension me dieron fuerza en los momentos mas
dificiles, por creer en mi, por ser parte fundamental en este proceso y ser esa

persona especial en mi vida.

A Victoria Meneses Garcia, por poner su voto de confianza en mi y ser la primera

persona en apoyar mis suefios.

A mi familia, amigos, profesores y compaferos porque fueron parte de todo este

proceso, con su apoyo he podido lograr esta meta.

Laura Lizeth Centeno Meneses



AGRADECIMIENTOS

Agradecemos profundamente a DIOS y a nuestras familias por su amor, aliento y
comprensién durante todos estos afios de estudio. Su apoyo incondicional fue

nuestra mayor motivacién para llegar hasta este punto.

A Ramiro Augusto Redondo Mora, director del proyecto, por ser guia en este valioso

proceso, por su asesoria y su acompariamiento.

A cada uno de los docentes por todo lo que nos ensefiaron durante la carrera, que
a través de sus conocimientos, dedicacion y pasion por la ensefianza han marcado

una diferencia en nuestro aprendizaje y desarrollo académico.

Finalmente, agradecemos a todos nuestros amigos, seres queridos y comparieros
de estudio que nos apoyaron durante el proceso educativo los cuales nos brindaron

su animo y comprension en los momentos mas dificiles.

Este logro no hubiera sido posible sin el aporte de cada uno de ustedes. Gracias de

corazon.



CONTENIDO

INTRODUCCION

1. ANALISIS GENERAL DE SECTOR

1.1 DESCRIPCION DEL SECTOR

1.2 EVOLUCION DEL SECTOR

1.3 TENDENCIAS DEL SECTOR

1.4 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
1.4.1 Oportunidades.

1.4.1 Oportunidades.

1.4.2 Amenazas.

1.5 MARCO LEGAL

1.6 CONTEXTO GEOGRAFICO

2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto/servicio.

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto/servicio.

2.1.2 Atributos diferenciadores.
2.2 SEGMENTO DE MERCADO
2.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA
2.3.1 Necesidades de informacion.
2.3.2 Tipo de estudio

2.3.3 Enfoque

2.3.4 Fuentes de informacion
2.3.4.1 Fuente primaria

2.3.4.2 Fuente secundaria.

2.3.5 Técnicas de investigacion
2.3.6 Instrumento para la recoleccion de informacién

2.3.7 Modo de aplicacion.

17
19
19
20
21
22
22
22
23
23
25
29
29
29
29
32
34
34
34
35
36
37
37
37
37
37
38



2.3.8 Célculo de la muestra

2.3.9 Alcance

2.3.10 Tiempo de aplicacion

2.3.11 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados.

2.3.12 Estimacion de la demanda actual.

2.3.13 Estimacion de la demanda efectiva

2.3.14 Proyeccion de la demanda para los proximos cinco afos

2.4 ANALISIS DE LA OFERTA

2.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO MINIMO VIABLE
2.5.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio
2.5.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto a la
competencia.

2.6 ESTRUCTURA DE COMERCIALIZACION Y DE DISTRIBUCION
2.7 ESTRATEGIA PARA FIJACION DE PRECIOS

2.8 RELACIONAMIENTO CON LOS CLIENTES

2.8.1 Estrategias de comunicacion

2.8.2 Presupuesto de comunicacion.

2.8.2.1 Presupuesto de lanzamiento.

2.8.2.2 Presupuesto de operacion.

3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TIPO DE PROYECTO

3.2 DESARROLLO OPERATIVO DEL PROYECTO

3.2.1 Ficha técnica del producto minimo viable

3.2.2 Descripcion y diagramacion de actividades clave.

38
39
39
39
59
60
62
63
68
68

70
71
71
73
73
74
74
75
76
76
76
76
78

3.2.3 Caracteristicas del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo

(SG-SST).

3.2.4 Analisis Ambiental
3.2.5 Recursos Clave.
3.2.5.1 Talento humano

3.2.5.2 Infraestructura.

80
84
86
86
87



3.2.5.3 Materiales, insumos 0 mercancias.
3.2.6 Distribucion de planta

3.2.7.2 Micro localizacién

3.2.8 Control de calidad.

3.3 CAPACIDAD DEL PROYECTO

3.3.1 Capacidad total disefiada por la linea de producto o servicio.

3.3.2 Capacidad instalada.

3.3.3 Capacidad utilizada y proyectada.
4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
4.2.1 Misién

4.2.2 Visién

4.2.3 Valores Corporativos.

4.2.4 Organigrama

4.2.5 Asignacion salarial.

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES FIJA'Y DIFERIDA
5.1.1 Inversion Fija.

5.1.2 Inversion diferida

5.2 COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Costos de comercializacion.
5.2.1.1 Costos fijos

5.2.1.2 Costos variables

5.2.1.3 Costos totales

5.2.2 Gastos de administracion y ventas.
5.2.2.1 Gastos fijos de administracion y ventas
5.2.2.2 Gastos variables de administracion y ventas
5.2.2.3 Gastos totales

5.3 CAPITAL DE TRABAJO.

89
90
03
94
95
95
96
97
08
08
99
99
99

100

100

101

103

103

103

106

107

107

108

109

112

113

113

115

116

116



5.3.1 Periodo de capital de trabajo.

5.3.2 Estructura del crédito.

5.3.2.1 Amortizacion del crédito.

5.3.2.2 Gastos financieros.

5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo.
5.4 INVERSION TOTAL

5.5 ESTRUCTURA DE CAPITAL

5.5.1 Recursos propios

5.5.2 Recursos de financiacion.

5.6 PRECIO DE VENTA.

5.7 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS
5.7.1 Estado de Resultados proyectado.
5.7.2 Flujo de Fondos proyectado.

5.7.3 Estado de Situacion Financiera inicial y proyectado.

5.8 EVALUACION FINANCIERA
5.8.1 Razones financieras.

5.8.1.1 Razones de liquidez.
5.8.1.2 Razones de operacion.
5.8.1.3 Razones de rentabilidad.
5.8.1.4 Razones de endeudamiento.
5.8.2 Indicadores de viabilidad
5.8.2.1 Tasa Interna Retorno (TIR)
5.8.2.2 Valor Presente Neto (VPN).
5.8.2.3 Periodo de recuperacion.
5.8.2.4 Punto de equilibrio.

5.9 TAMANO DEL PROYECTO

6. CONCLUSIONES

7. RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

116
116
116
119
119
120
120
120
120
121
122
122
124
128
131
131
131
133
134
135
136
137
137
137
138
139
141
143
144
151



LISTA DE FIGURAS

Figura 1. Ubicacion geografica de Bucaramanga. 28
Figura 2. Desayuno tradicional 30
Figura 3. Caja artesanal sweet dad 31
Figura 4. Caja artesanal sweet dad 32
Figura 4. Costumbre de compra de detalles 40
Figura 5. Frecuencia de compra 41
Figura 6. Personas a los que van dirigidos los detalles 43
Figura 7. Epoca en que acostumbra a adquirir detalles 44
Figura 8. Tipo de detalle 45
Figura 9. Valor de la ultima compra 47
Figura 10. Medio en que adquirié la ultima compra 48
Figura 11. Modo de adquisicion 49
Figura 12. Medio en que adquiere la informacion 50
Figura 13. Nueva empresa en el sector 51
Figura 14. Tipo de detalle 53
Figura 15. Precio promedio dispuesto a pagar 54
Figura 16. Preferencia de ubicacion 56
Figura 17. Modalidad de pago 57
Figura 18. Medio para recibir promociones 58
Figura 19. Matriz de posicidbn comparativa 64
Figura 20. Caja artesanal sweet dad 69
Figura 20. Shopping precios 72
Figura 22. Diagrama de flujo de procesos 79
Figura 23. Plano 91
Figura 24. Ubicacion geogréfica de Cabecera del llano / Bucaramanga. 94
Figura 25. Organigrama 101

10



Cuadro 1.
Cuadro 2.
Cuadro 3.
Cuadro 4.
Cuadro 5.
Cuadro 6.
Cuadro 7.
Cuadro 8.
Cuadro 9.

Cuadro 10.
Cuadro 11.
Cuadro 12.
Cuadro 13.
Cuadro 14.
Cuadro 15.
Cuadro 16.
Cuadro 17.
Cuadro 18.
Cuadro 19.
Cuadro 21.
Cuadro 22.
Cuadro 23.
Cuadro 24.

LISTA DE TABLAS

Costumbre de compra de detalles

Numero de veces en promedio que compra al afo
Personas a los que van dirigidos los detalles
Epoca en que acostumbra a adquirir detalles
Tipo de detalle

Valor de la Ultima compra

Medio en que adquirié la dltima compra
Modo de adquisicion

Medio en que adquiere la informacién
Nueva empresa en el sector

Tipo de detalle

Precio promedio dispuesto a pagar
Preferencia de ubicacion

Modalidad de pago

Medio para recibir promociones

Estimacion de la demanda actual
Estimacion de la demanda efectiva
Proyeccion de la demanda actual
Proyeccioén de la demanda efectiva
Presupuesto de lanzamiento

Presupuesto de operacién

Ficha técnica caja artesanal

clasificadas en riesgo 11,111

Cuadro 25
Cuadro 26
Cuadro 27
Cuadro 28

. Mano de obra directa
. Mano de obra indirecta
. Equipo y oficina

. Equipo de computacién y comunicacion.

11

Criterios SG-SST para empresas de diez 0 menos trabajadores

39
40
42
43
45
46
47
49
50
51
52
53
55
56
58
59
61
62
63
74
75
77

80
86
86
87
87



Cuadro 29.
Cuadro 30.
Cuadro 31.
Cuadro 32.
Cuadro 34.
Cuadro 35.
Cuadro 36.
Cuadro 37.
Cuadro 38.
Cuadro 39.
Cuadro 40.
Cuadro 41.
Cuadro 42.
Cuadro 43.
Cuadro 44.
Cuadro 45.
Cuadro 46.
Cuadro 47.
Cuadro 48.
Cuadro 49.
Cuadro 50.
Cuadro 51.
Cuadro 52.
Cuadro 53.
Cuadro 54.
Cuadro 55.
Cuadro 56.
Cuadro 57.
Cuadro 58.
Cuadro 59.

Maquinaria y equipo
Muebles y enseres operativos

Herramientas, repuestos y accesorios.

Materiales directos, insumos o mercancia para la venta.

Medidas distribucion de planta.
Ponderacion y evaluacion de los factores.
Capacidad disefiada.

Capacidad instalada.

Capacidad utilizada y proyectada.
Asignacion salarial.

Base de liquidacion de ndmina.

Equipos de oficina

Equipo de computacion y comunicacion
Maquinaria y equipo

Muebles y enseres operativos o de produccion
Herramientas.

Total, inversion fija.

Inversion diferida.

Prorrateo entre costos y gastos.

Costos fijos.

Némina operativa (MOD).

Insumos y/o materias primas.

Materiales indirectos.

Costos variables.

Costos totales de produccion.

Nomina administrativa.

Gastos fijos de administracion y ventas.
NOmina de ventas.

Gastos variables de administracion y ventas.

Total, gastos de administracion y ventas.

12

88

88

89

89

90

93

95

96

97
101
101
103
104
104
104
105
106
106
107
108
110
110
111
112
112
113
114
115
115
116



Cuadro 60.
Cuadro 61.
Cuadro 62.
Cuadro 63.
Cuadro 64.
Cuadro 65.
Cuadro 66.
Cuadro 67.
Cuadro 68.
Cuadro 69.
Cuadro 70.
Cuadro 71.
Cuadro 72.
Cuadro 73.
Cuadro 74.
Cuadro 75.

Estructura del crédito.
Amortizacion del crédito.

Capital de trabajo.

Inversion total.

Estructura de capital

Precio de venta.

Estado de resultados proyectados.
Flujo de fondos proyectado.

Estado de situacion financiera inicial y proyectado.

Razones de liquidez.
Razones de operacion.
Razones de rentabilidad.
Razones de endeudamiento.
Indicadores de viabilidad.
Periodo de recuperacion.

Punto de equilibrio.

13

116
116
119
120
120
121
122
124
128
132
133
134
135
136
137
138



GLOSARIO

CAJAS ARTESANALES: Son cajas elaboradas a mano, mediante técnicas
tradicionales y materiales naturales, que conservan un aspecto Unico y distintivo

debido al trabajo manual.

DETALLES: Se emplea para describir los pequefios regalos o gestos de cortesia

gue se realizan para demostrar aprecio hacia otra persona.

EMPAQUE: Es el resultado de envolver, proteger o contener productos, su funcién
es facilitar el transporte de los productos internos, ademas el empaque sirve como

distintivo de una marca.

FIQUE: Fibra natural que se obtiene de las hojas de varias especies de plantas, es
un material resistente y con alta durabilidad, lo que lo hace util para la elaboracion

de cuerdas, bolsas, tapetes y empaques artesanales.
FECHAS ESPECIALES: Son dias o momentos del afio que tienen un significado

particular para las personas, pueden conmemorar eventos importantes e incluso

acontecimientos personales de gran valor sentimental.
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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A
LA ELABORACION DE DETALLES PARA TODA OCASION EN EL MUNICIPIO DE
BUCARAMANGA.

AUTORAS: INGRID LORAINE ARIZA GALVIS, LAURA LIZETH CENTENO
MENESES.

PALABRAS CLAVES: DETALLES, ELABORACION, FACTIBILIDAD, OCASION,
FECHAS IMPORTANTES.

CONTENIDO:

Implementar una empresa de detalles en el Municipio de Bucaramanga, puede ser
una oportunidad estratégica para satisfacer necesidades especificas del mercado,
diferenciarse de la competencia y construir relaciones solidas con los clientes,
basados en la calidad y la atencion personalizada.

La aceptacion y expansion de este negocio de detalles para toda ocasion ha
aumentado tanto a nivel nacional como local, debido al creciente interés de las
personas al momento de demostrar sus sentimientos a sus seres mas queridos,
conmemorando aquellas fechas importantes.

Para elaborar este proyecto, se llevé a cabo un estudio exploratorio que permitié
analizar y definir el problema surgido debido a la necesidad de crear un nuevo
producto. Este estudio incluy¢ la realizacién de una encuesta a la poblacion objetivo,
esta encuesta fue aplicada a una muestra de 151 personas residentes en el
municipio de Bucaramanga.

Ademas, al evaluar la viabilidad del proyecto, se revisaron detalladamente todos los
estudios pertinentes, ya que estos proporcionan informacion crucial para determinar
la conveniencia de su implementacién. Asimismo, se siguieron meticulosamente
todos los procedimientos necesarios, asegurandose de no omitir ninguno, para
garantizar un analisis efectivo y preciso del proyecto.!

! *Proyecto de grado
**Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccién y Educacion a Distancia, Gestion
Empresarial. Director: Ramiro Augusto Redondo Mora.
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ABSTRACT

TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMPANY DEDICATED TO THE
PREPARATION OF DETAILS FOR ALL OCCASIONS IN THE MUNICIPALITY OF
BUCARAMANGA.

AUTHORS: INGRID LORAINE ARIZA GALVIS, LAURA LIZETH CENTENO
MENESES.

KEYWORDS: DETAILS, PREPARATION, FEASIBILITY, OCCASION,
IMPORTANT DATES.

CONTENT:

Implementing a detailing company in the Municipality of Bucaramanga can be a
strategic opportunity to satisfy specific market needs, differentiate yourself from the
competition and build solid relationships with customers, based on quality and
personalized attention.

The acceptance and expansion of this business of details for all occasions has
increased both nationally and locally, due to the growing interest of people when
showing their feelings to their loved ones, commemorating those important dates.

To develop this project, an exploratory study was carried out that allowed us to
analyze and define the problem that arose due to the need to create a new product.
This study included conducting a survey of the target population; this survey was
applied to a sample of 151 people residing in the municipality of Bucaramanga.

Furthermore, when evaluating the feasibility of the project, all relevant studies are
reviewed in detail, as these provide crucial information to determine the
appropriateness of its implementation. Likewise, all necessary procedures were
meticulously followed, ensuring that none were omitted, to ensure an effective and
accurate analysis of the project.?

2 *Graduation project
**Industrial University of Santander, Institute of Projection and Distance Education, Business
Management. Director: Ramiro Augusto Redondo Mora.
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INTRODUCCION

El comportamiento econémico de una empresa de detalles para toda ocasién radica
en el gran potencial que tiene este mercado en la actualidad. Con la intensificacion
de la pandemia, la demanda de productos y servicios ha aumentado
significativamente, y la industria de los detalles no es una excepcidn, algunas de las
dificultades comunes que las personas pueden encontrar al comprar en linea puede
ser la seguridad de los datos personales y financieros ya que existe riesgo de fraude,
robo de identidad, estafas y ciberataques, también no poder ver o tocar el producto
antes de comprarlo, lo que puede llevar a que el cliente se sienta insatisfecho si el

producto no cumple con sus expectativas.

El presente proyecto busca satisfacer la creciente demanda en detalles, con el
objetivo principal de realizar un estudio de factibilidad para la creaciéon de una
empresa dedicada a la elaboracion de detalles para toda ocasion en el municipio de

Bucaramanga.

El estudio técnico de la idea emprendedora de detalles para toda ocasion permite
investigar y establecer informacion crucial sobre recursos humanos, tamario,
ubicacion y procesos, con el objetivo de optimizar estos elementos y evaluar la

viabilidad del proyecto.

El tipo de investigacion que se implement6 es exploratorio, recurriendo a fuentes
como paginas web, articulos académicos, DANE, entre otras. El tipo de enfoque fue
mixto ya que se requirié de un analisis e interpretacion de los datos cualitativos y
cuantitativos, el instrumento usado se emple6 mediante un cuestionario cerrado, y
el mercado obijetivo fueron los hombres y mujeres entre las edades de 18 a 63 afios,

gue son residentes en el municipio de Bucaramanga.
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Durante el estudio administrativo se realizé el andlisis de la mano de obra directa e
indirecta, también se hallaron los recursos como muebles y enseres, maquinaria,
equipo de oficina, computacién y comunicacion que son necesarios para la

ejecucion del proyecto.

Finalmente, se lleva a cabo la evaluacién financiera del proyecto mediante el estudio
de los costos de inversion, los gastos operativos y las proyecciones a cinco afios.
Esta evaluacion, tanto ambiental como financiera, ayuda a determinar el capital

requerido para la puesta en marcha del proyecto y asegura la viabilidad financiera
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1. ANALISIS GENERAL DE SECTOR

1.1 DESCRIPCION DEL SECTOR

El sector de las empresas de detalles en Bucaramanga se enmarca en la industria
del comercio minorista de productos para el consumo y decoracién. Esta industria
es altamente competitiva y dindmica, ya que esta influenciada por factores como las
tendencias de la moda, temporadas del afio, las condiciones climaticas y las
preferencias del consumidor. En Bucaramanga, existen diversas empresas
dedicadas a la venta de detalles que ofrecen una amplia gama de productos y
servicios para satisfacer las necesidades de sus clientes. Entre los principales
clientes de estas empresas se encuentran los consumidores finales que buscan

productos de calidad, precios justos y con un valor agregado.

Segun la Camara de Comercio de Bucaramanga en su informe de nuevas empresas
constituidas en Santander, para el afio 2023 hubo 8.221 nuevas empresas
disminuyendo un 2,4% con respecto al 2022, 6.216 nuevas empresas fueron
creadas durante el primer semestre 2023 en Bucaramanga y su area metropolitana,
por otra parte su clasificacion por sectores econémicos indica que en el sector
comercio nacieron 3.504 nuevas empresas que generaron 1.092 empleos, en el
sector servicios 1.775 empresas y 901 nuevos empleos, ademas cabe resaltar que

el 99,8% de los emprendimientos corresponden a microempresas.?

® ESTRADA CANAS, Ismael. NAVAS CACERES, Claudia. GONZALEZ RUEDA, Diana. Nuevas
empresas constituidas en Santander 2023*1 semestre. {En linea}. {3 de marzo de 2024}. Disponible
en: https://acortar.link/epgvk5
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1.2 EVOLUCION DEL SECTOR

Las celebraciones generalmente estan asociadas a la necesidad de conmemorar y
recordar un evento importante en la vida de las personas, ya sea en el ambito
familiar, social y profesional, es por esto por lo que las fechas se han vuelto simbolos
de conmemoracion que buscan expresar emociones mediante la incorporacion de

detalles.

Los regalos nacen desde el inicio de la humanidad, en las diferentes culturas son
simbolo de ofrenda a los dioses en agradecimiento, al pasar los afios la industria ha
ido evolucionando y abriendo puertas al desarrollo de nuevas tecnologias y
herramientas para perfeccionar dichos obsequios, en cuanto a las fechas especiales
al principio eran pocas las que se consideraban conmemorativas, pero con el pasar
del tiempo las personas buscan adoptar nuevas costumbres que les permita salir un
poco de la rutina, es por esto que buscan excusas para celebrar en fechas y
momentos que consideran especiales, acompafando con detalles desde los mas

sencillos hasta los mas extravagantes.*

Como han evolucionado los detalles y sus formas, el canal de comercializacion
también lo ha hecho, han pasado de la forma de venta tradicional en puntos fisicos,
a incluir el canal electronico, el método de comercio electronico se venia
implementando, pero fue realmente la pandemia quién cred nuevos
emprendedores, donde los empresarios y microempresarios buscan la forma de

llegar a sus clientes.

4 ALARCON VARGAS, Laura. ¢,De dénde naci6 la idea de obsequiar regalos?.{En linea}. 25 de abril
2023.{01 de marzo 2024}. Disponible en: https://acortar.link/LWKCL3
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1.3 TENDENCIAS DEL SECTOR

Las ventas de detalles para toda ocasion se vuelven mas frecuentes a medida en
gue las personas adoptan costumbres y habitos para salir de lo cotidiano, de ahi
radica la necesidad de crear un producto con valor agregado que permita satisfacer
las necesidades de las personas, brindando un servicio seguro y de calidad, que les

permita realizar otras tareas mientras realizan su compra.

Obsequiar se ha vuelto tendencia en la actualidad, durante la pandemia dar regalos
era un lujo para muchas personas debido a la coyuntura econémica que estaban
pasando las personas, a través de un estudio se pudo determinar que las personas
han tenido mayor interés de dar detalles después de la pandemia, en Latinoameérica
la busqueda de opciones de detalles para regalar en diferentes acontecimientos
crecioé un 11% en comparacién a afios anteriores.® Y es que a medida en que las
autoridades permitian la apertura gradual de los establecimientos, las personas se
enfocan a su vez en buscar espacios para compartir con sus amigos y seres
gueridos, sin dejar pasar una fecha especial por alto, y es alli donde el sector de los

detalles entra como protagonista de los momentos especiales de las personas.

La pandemia despert6 estrategias en el sector de la produccion y venta de detalles
a través de nuevos canales de comercializacion, lo que ha mostrado un creciente
interés por parte de los consumidores, ya que la comodidad de comprar y la
posibilidad de personalizar los detalles es una idea atractiva para muchos clientes.
Segun la Camara de Comercio de Bucaramanga en el 2022, el 43,7% de los
emprendimientos correspondieron a comercio, y un 11,3% corresponde a industria

manufacturera, creando empleos directos diferentes al del emprendedor.®

5 LEON, Adrian. Los regalos son tendencia. {En linea}. 21 de junio de 2022. {01 de marzo de 2024}.
Disponible en: https://acortar.link/2UcTky

& Demografia y dinamica empresarial en la jurisdiccion de la cAmara de comercio de Bucaramanga.
(2022). {En linea}.{Consulto el 01 de marzo de 2024}. Disponible en: https://acortar.link/OpV9kt
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1.4 IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

1.4.1 Oportunidades. Bucaramanga es una ciudad con un gran potencial en el
mercado de los detalles, ya que existen diversos eventos y celebraciones que
involucran estos productos, como lo son bodas, cumpleafios, aniversarios, dia de la
madre y/o del padre y eventos corporativos, entre las oportunidades y amenazas de

crear una empresa dedicada a suplir esta necesidad se encuentran las siguientes:

La implementacién de tecnologias y técnicas de marketing innovadoras en la
produccién de detalles para toda ocasion puede brindar a la empresa una ventaja
competitiva en el mercado. Poner en practica procesos mas eficientes y sostenibles,

pueden ser muy atractivos para los clientes que buscan productos de calidad.

La creacion de un servicio al cliente diferenciado y personalizado puede ser una
oportunidad para fidelizar y generar lealtad hacia la marca. Ademas, ofrecer
promociones y descuentos especiales a los compradores mas frecuentes puede

aumentar la rentabilidad de la empresa.

Establecer diferentes formas de pago y la orientacion de como realizar el proceso,
permitira que los clientes puedan comprar los productos sin excusa alguna, esto los
hard sentirse acompafiados y que le importan a la compafia, de esta forma la

empresa obtendra ingresos y mitigara las deserciones en compra.

La comercializacién por diversos canales permitird a los clientes acceder en
cualquier momento sin cefiirse a restricciones de horario, esto ayudara a aquellas
personas que por motivos personales o laborales no pueden desplazarse durante
el dia a una tienda o punto fisico a comprar sus regalos y por ende satisfacer esa

necesidad.
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1.4.2 Amenazas.

Competencia: Existe una fuerte competencia en el mercado de los detalles, lo que
puede dificultar la creacion de una nueva empresa. La competencia también puede
afectar la rentabilidad de la empresa, si no se adoptan medidas o estrategias para

mitigar este impacto.

Cambios en las tendencias de consumo: Las tendencias en cuanto a estilos y
disefios de detalles pueden cambiar rapidamente, lo que puede afectar la demanda

de ciertos productos y la utilidad de la empresa.

Cambios en las politicas gubernamentales: Cambios en las politicas
gubernamentales relacionadas con la importacion de insumos, esto puede afectar

la produccién y el costo de los productos a elaborar.

Aumento en la tarifa del combustible: Al aumentar el valor del combustible se puede
ver el incremento en el valor de transporte de los insumos que se van a usar para

la elaboracion de detalles.

Inestabilidad econdmica: Una economia inestable puede afectar la demanda de
productos de Ilujo como lo son los detalles, los que podria disminuir

significativamente los ingresos de la empresa.

1.5 MARCO LEGAL

El ministerio de salud y proteccién social, en su resolucién numero 2674 del 22 de
julio de 2013, especificamente el articulo 5 llamado buenas practicas de
manufactura, indica que las actividades de fabricacion, preparacion, envase,

almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos, se cefiira
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a los principios de buenas précticas de manufactura contempladas en la presente

resolucion.

En el articulo 6 de la resolucion 2674 indica que, en cuanto a la localizacion y
accesos, las instalaciones estaran ubicadas en lugares aislados de cualquier foco
de insalubridad que pueda presentar un riesgo potencial para la contaminacion del
alimento. También indica que el tamafio de los almacenes o depdsitos debe estar
en proporcion a los volumenes de insumos y de productos terminados, ademas de

disponer de espacios libres para la circulacién del personal.

Por otra parte, el articulo mencionado anteriormente indica que los establecimientos
deben estar libres de presencia de animales, tampoco se permite el
almacenamiento de elementos ni productos quimicos o peligrosos que sean ajenas

a las actividades del establecimiento.

En la resolucion 2674 capitulo Il llamado personal manipulador de alimento y en
especial el articulo 11 estados de salud, indica que el personal manipulador de los
alimentos debe contar con la respectiva certificacion médica donde indique que es
apto para manipular los alimentos y es responsabilidad de la empresa llevar el
control del personal que manipula alimentos para que se realice un reconocimiento
médico, al menos una vez al afio para verificar que se encuentre apto 0 no para
continuar con sus labores y que cuente con su respectivo carnet o certificacion

vigente.’

En el articulo 126 del decreto ley 109 de 2012, indica que la aplicacién de la
normatividad relacionada con alimentos aplica en relacion a los alimentos que se
fabriquen, quienes requeriran de notificacion sanitaria, exceptuando frente a su

ambito de aplicacion al articulo 2 de la resolucion 2674, quién indica que estan

" Ministerio de salud y proteccion social. resolucion nimero 2674 (22 de julio 2013). Articulo 5y 6.
{En linea}. {01 de marzo de 2024}. Disponible en: https://acortar.link/KgZ7pU
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exceptuadas las personas naturales y/o juridicas quienes se dediquen a la
fabricacion, procesamiento preparacion de alimentos, al personal manipulador de
alimentos y a las autoridades sanitarias en el ejercicio de las actividades de

inspeccion.®

En laresolucion 2674 - Capitulo IV requisitos higiénicos de fabricacion en su articulo
17 envases y embalajes, menciona que los envases deben estar fabricados con
materiales que garanticen la inocuidad del alimento, debe brindar una proteccion
contra la contaminacién y no haber sido utilizados anteriormente con actividades

gue puedan contaminarlos.®

Por otra parte el articulo 29 de la resolucion 2674 indica que el transporte de los
alimentos deben impedir la contaminacién y evitar la alteracion del producto como
dafos en el envase, también menciona que los medios de transporte deben tener
un sistema de refrigeracion que se encuentre en adecuado funcionamiento y permita
garantizar el mantenimiento de las temperaturas requeridas para la conservacion
de los alimentos, ademas el medio de transporte también debe contar con una
adecuada condicion sanitaria para evitar la contaminacion de los alimentos, ademas
los recipientes en los que se transportan los alimentos deben estar fabricados en

materiales que permitan una correcta desinfeccion.©

1.6 CONTEXTO GEOGRAFICO

El proyecto se desarrollara en Bucaramanga, es una ciudad fundada el 22 de

diciembre de 1622, ubicada al nororiente de Colombia sobre una meseta aluvial con

8 Ministerio de salud y proteccién social. Solicitud de concepto sobre la aplicaciéon de la normatividad
relacionada con alimentos. (13 de julio 2015). {En linea}. {01 de marzo de 2024}. Disponible en:
https://acortar.link/vzc8ag

® Ministerio de salud y proteccion social. resolucién nimero 2674 (22 de julio 2013). Articulo 17. {En
linea}. {01 de marzo de 2024}. Disponible en: https://acortar.link/KgZ7pU

10 Ministerio de salud y proteccion social. resolucién nimero 2674 (22 de julio 2013). Articulo 29.
{En linea}. {29 de mayo de 2023}. Disponible en: https://acortar.link/KgZ7pU
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una distancia de 384 km de la capital del pais, sobre la cordillera oriental. Tiene una
poblacion proyectada por la Cadmara de Comercio de Bucaramanga (CCB) de
1.316.192 habitantes en el afio 2023, La ciudad esta rodeada por el municipio de
Girén, Floridablanca y Piedecuesta con los cuales se conforma el é&rea
metropolitana de Bucaramanga. El clima de la ciudad es tropical, con una
temperatura media de 23°C y una precipitacion media anual de 1041 ms. La
superficie de la ciudad es de 165 kmz, y en cuanto a hidrografia, los rios principales
son el Rio de Oro, Rio Frio y Surata.

De esta manera, Bucaramanga se divide en 17 comunas en la zona urbana, que
incluyen barrios, asentamientos y urbanizaciones. Las comunas contienen 1.341
manzanas y existen 177 barrios y 84 asentamientos. La zona rural estd compuesta
por 3 corregimientos que a su vez se dividen en 19 veredas. Cada comuna y
corregimiento tiene una junta administradora local compuesta por 7 ediles elegidos
por sufragio y durante el mismo periodo de eleccion que el alcalde y concejo

municipal.

Ademas de ello, la ciudad cuenta con cuatro vias principales de acceso que la
conectan con el territorio nacional por la via terrestre, con Barrancabermeja hacia la
costa caribe, con Cdcuta en la frontera con Venezuela, y con el departamento de
Boyaca por la carretera central en transito a Bogota. La movilidad interna Sur- Norte
se genera desde la autopista Piedecuesta — Bucaramanga e ingresa por las
carreteras 15,27 y 33. Las actividades econdmicas que se desarrollan en la region
desde la perspectiva de los sectores primarios abarcan la agricultura, la ganaderia
y la mineria; en el sector secundario se encuentra la agroindustria: y en el sector

terciario se destacan el turismo, el comercio y los servicios financieros de la

11 ndice de competitividad municipal. {En linea}. {01 de marzo 2024}. Pag 72. Disponible en:
https://acortar.link/8msdE7
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economia, de acuerdo con las potencialidades y debilidades que presenta el

municipio dentro del contexto regional y nacional. 12

Bucaramanga es una plaza para estudiantes ya que muchos de los futuros
profesionales eligen a la UIS y demas universidades del area metropolitana para
realizar su preparacion, segun el observatorio de la universidad colombiana las
fuentes oficiales del Ministerio de Educacion, a 2018, la matricula en educacion
superior del departamento de Santander fue de 129.391 estudiantes, lo que
representa un 5.30 % de todo el pais.'3

En cuanto al comercio de Bucaramanga reune el 26,5% del valor agregado de
Santander, ubicandose en el primer lugar entre los 87 municipios, el 77,2% del total
de sus empresas estan dedicadas a las actividades del sector terciario y el 77,2%
son negocios que no superan los 10 afios de antigiiedad, desde el afio 2017 se han
registrado 42.643 nuevas empresas, sobresaliendo sectores de comercio y

servicios.

12 Bucaramanga. Area metropolitana de Bucaramanga. {En linea}. {01 de marzo 2024}. Disponible
en: https://acortar.link/hpcMVG

13 Presencia de la educacién superior en Bucaramanga y Santander. {En linea}. {01 de marzo
2024}. Pag 5. Disponible en: https://acortar.link/LBwsPo
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Figura 1. Ubicacion geografica de Bucaramanga.
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14 Google Maps. Mapa de Bucaramanga [Imagen]. {En linea}. {5 de mayo de 2024}. Disponible en:
(https://acortar.link/ SRCKXG)
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.1.1 Descripcion, Usos y especificaciones del producto/servicio.

Los detalles para toda ocasion seran elaborados de forma artesanal, el cliente
dispondra de un amplio catélogo con variedad de detalles, que pueden contener
desde licores, chocolates, cajas artesanales, globos, peluches, desayunos, hasta
flores. Los detalles para toda ocasion permitiran satisfacer una necesidad, ademas
de acompaniar a los clientes y sus homenajeados en los momentos mas especiales,
como celebraciones del dia de la madre, dia del padre, amor y amistad,

aniversarios, cumpleafios, bodas e incluso eventos empresariales.

Los detalles se comercializaran en punto fisico y mediante las redes sociales como
Instagram, Facebook, WhatsApp, adicional contara con una pagina web donde las
personas podran realizar sus compras las 24 horas del dia, los clientes que quieran
realizar sus compras por Facebook o WhatsApp seran redirigidos mediante un link
a WhatsApp donde encontraran el portafolio de productos y podran agregar su
compra al carrito, ademas de expresar su inquietud o modificacion, el producto sera

entregado en el destino indicado por el cliente, mediante mensajeria express.

Paquete 1. Desayuno tradicional

e Jugo de naranja

e Postre

e Tamal Mixto

o Ensalada de frutas
e Arepao Pan

e Queso
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o Caja artesanal

e Moo y tarjeta personalizada

Figura 2. Desayuno tradicional
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Paquete 2. Caja artesanal sweet dad

« Botella Baileys 700 ml
e Rosas surtidas — 16 unidades
e 4 fresas cubiertas con chocolate

e Caja artesanal con tull, mofio y tarjeta
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Figura 3. Caja artesanal sweet dad
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Paquete 3. Caja artesanal sweet dad

e Frutos secos
o Postre

e Licor

e Chocolatina

o Caja artesanal, moiio y tarjeta
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Figura 4. Caja artesanal sweet dad

2.1.2 Atributos diferenciadores. La compra de los detalles estara al alcance de
todos los clientes, ya que su comercializacion sera diversos canales, donde estaran
los productos con sus especificaciones, recibiran un trato amable y una atencion
oportuna, la pagina web estara disponible las 24 horas del dia para que los clientes
puedan acceder a realizar su compra en cualquier momento, contando con un
manual de compra donde se especificaran tiempos de entrega e instructivos para
pagos y alternativas de elementos que podrian ser sustituidos o modificados dentro
de los detalles ya establecidos. Los clientes ya no tendran que desplazarse a una
tienda fisica para realizar sus compras lo que le permitira al cliente aprovechar su
tiempo realizando multiples actividades, sin dejar pasar esa ocasion especial que

quiere conmemorar.
Todas las empresas deben tener un elemento que las caracteriza o que las

identifique, para el proyecto el atributo diferenciador principal sera su empaque, ya

gue la presentacion de los detalles son la primera impresién del contenido y la puerta
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a muchas expectativas, es importante que cada elemento del obsequio sea tenido
en cuenta es por eso que el empaque seré elaborado de forma artesanal con fique
siendo un material resistente y de larga duracién, ademas de ser renovable y
biodegradable, su disefio contara con unos prototipos establecidos que se ajustaran
a los detalles ofrecidos.

Adicional se brindaran los siguientes atributos complementarios:

e Cupones: Por cada compra superior a 20.000 se acumularan 10 puntos, cuando
éste llegue a la meta de 200 puntos el cliente podra redimir un bono de $30.000
gue seran consumibles en la tienda.

e Descuentos por primera compra: Se divulgara por los diferentes medios que
aquellos clientes que realicen compra por primera vez obtendran una rebaja del
20%.

e Mensajeria gratis: Para el servicio de domicilio se descontara el 50% de éste, a
partir de compras superiores a 150.000 pesos.

e Promociones: Se incentiva al cliente ofreciendo descuentos en temporadas o

fechas especiales como dia de la madre, dia del padre, amor y amistad.

33



2.2 SEGMENTO DE MERCADO

El segmento de mercado permite clasificar con precisién por grupos a los posibles
compradores con base a sus necesidades, en el segmento de mercado se
encontraran grupos de hombres y mujeres de 18 a 63 afios de edad, personas
residentes en Bucaramanga de las cuales 403.576 se encuentran en ese rango de

edades?®.

La segmentacion del mercado permitird ala empresa trazar un plan estratégico para
definir acciones que propicien el desarrollo de un plan adecuado para satisfacer las
necesidades de los clientes por medio de la creacion o mejora de productos o

servicios ya existentes.

2.3 ESTUDIO DE LA DEMANDA

2.3.1 Necesidades de informacion.

Las necesidades de informacion que se requieren para ejecutar el estudio de

mercado son:

e En este caso, la principal fuente ayudara a determinar habitos de consumo y
apreciaciones de la idea de negocio por parte del publico en general, todo esto
orientado a documentar, examinar y analizar si es factible y viable del proyecto.

e Medios de pago mas utilizados para realizar las compras.

e Canales de distribucion mas frecuentes para el transporte de los detalles.

e Tipos de detalles mas adquiridos para las diferentes celebraciones.

e Precios que estarian dispuestos a pagar los consumidores.

15 DANE —Actualizacion Post COVID 19. Proyecciones de poblacién Municipal Por Area, Sexo, Edad.
DANE - Cuadro Proyecciones de Poblacién a Nivel Municipal periodo 2020-2035 {En linea}. {26,
septiembre, 2023}. Disponible en: https://acortar.link/Ssknd
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e Frecuencia de adquisicion de los diferentes detalles.
Crecimiento del sector: Para mirar el crecimiento se recurrird a informacion sobre
empresas matriculadas en Bucaramanga y en dicho sector, estd informacién se

obtendra de la camara de comercio de Bucaramanga.

Demanda: Para calcular la demanda, la informacion sera suministrada por
entidades publicas como (Camaras de comercio, secretaria de salud, DANE,
alcaldia del municipio) y por reportes que contienen datos especificos que ayudaran
a implementar una estrategia que permita identificar los gustos de los clientes como
tipos y presentaciones (tamafo, colores, empaque) de productos o servicios,
también permitirdA medir comportamientos en la compra, habitos de consumo,
conocer el nivel de aceptacion de la propuesta, precio que los consumidores
estarian dispuestos a pagar, estrategias publicitarias mas impactantes en el

mercado objetivo y canales de comercializacion mas frecuentes.

Oferta: En el caso de la oferta, la informacion se tomara de la camara de comercio
de Bucaramanga, donde se identificaran las empresas que estan prestando los
servicios de venta de detalles, esto permitird analizar a la competencia ya sea
directa e indirecta con el fin de llevar a cabo estrategias que permitan mejorar la

ventaja competitiva.

Poblacién: La poblacion activa sera calculada y analizada por medio de bases de

datos suministrados en el DANE y la DIAN.

2.3.2 Tipo de estudio. La elaboracion de este estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa dedicada a la elaboracién de detalles para toda ocasion
en el municipio de Bucaramanga, se escoge un enfoque exploratorio ya que el

objetivo de este método es explorar el problema y su entorno, y no extraer una

35



conclusion de éI'5, y descriptiva por que se encarga de puntualizar las
caracteristicas de la poblacion a estudiar!’, para finalizar un estudio concluyente
porque esta destinada a proporcionar informacion util para llegar a conclusiones o

tomar decisiones?®

Se analizara para buscar si el proyecto es viable o no, con el objetivo de pronosticar
el comportamiento y las preferencias de consumo de las personas, a su vez,

comprender los habitos y disposicion frente a las necesidades del comercio.

2.3.3 Enfoque. La investigacion se basara en un enfoque mixto, ya que se requerira
de un analisis e interpretacion de los datos “La investigacion mixta es una
metodologia de investigacion que consiste en recopilar, analizar e integrar tanto
investigacion cuantitativa como cualitativa, este enfoque se utliza cuando se
requiere una mejor comprension del problema de investigacion, y que no te podria
dar cada uno de estos métodos por separado”.’® La obtencion de datos que seran
encontrados se examinara y analizaran estadisticamente para la adquisicion de
resultados para determinar el problema de esta investigacion con el fin de observar

si el producto o servicio tiene potencial para satisfacer las necesidades del cliente.

e %,Qué es la Investigacion Exploratoria? {En linea}. {01 de marzo 2024}. Disponible en:
https://acortar.link/rW8UrW

17 ;Qué es la investigacién descriptiva? {En linea}. {01 de marzo 2024}. Disponible en:

https://acortar.link/aJPXV

18 BASTIS CONSULTORES. Investigacion Concluyente. {En linea}. {01 de marzo 2024}. Disponible

en: https://acortar.link/PubENr

19 ORTEGA, Cristina. Investigacion mixta. Qué es y tipos que existen. {En linea}. {01 de marzo 2024}.

Disponible en: https://acortar.link/gcgQgXx
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2.3.4 Fuentes de informacién. Las fuentes de informacion que se utilizardn serén

las siguientes:

2.3.4.1 Fuente primaria. Las fuentes primarias se ubican principalmente en el

grupo de hombres y mujeres de 18 a 63 afios de edad.

2.3.4.2 Fuente secundaria. Esta informaciébn se obtendrd& a través de
investigaciones realizadas en el municipio de Bucaramanga, se utilizaran libros,
articulos, otros proyectos publicados en la biblioteca de la UIS, ademas de
entidades oficiales que interpretan investigaciones anteriores e informacion de la
web, estos datos se utilizaran para analizar diferentes segmentos de la poblacion

en base a investigaciones realizadas con anterioridad.

2.3.5 Técnicas de investigacion. Como técnica de investigacion se escoge la
encuesta, La cual “Es un tipo de instrumentos de recopilacion de informacion, que
consisten en un conjunto predisefiado de preguntas normalizadas, dirigidas a una
muestra socialmente representativa de individuos, con el fin de conocer sus
opiniones o visiones respecto de alguna problematica o asunto”?. Con el fin de
recolectar los datos de forma directa, se emplea una encuesta facil de comprender
a una muestra de la poblacién con el objetivo de examinar sus propdsitos de gastos,

nivel econémico, habitos de consumo, inversion en regalos, entre otros.

2.3.6 Instrumento paralarecoleccion de informacidén. Se emplea un cuestionario
estructurado para la aplicacion de la encuesta construida en Google Forms, el cual
contiene 15 preguntas cerradas faciles de responder y de analizar ya que favorece
la tabulacion donde se investigara sobre el interés de las personas, su nivel
socioeconémico, canales de distribucion de mayor preferencia, presupuesto y

variedad de compra. (Véase anexo A).

2 Encuesta. Autor: Equipo editorial, Etecé. Ultima edicion: 5 de agosto de 2021. {En linea}. {01 de
marzo 2024}. Disponible en: https://concepto.de/encuesta/
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2.3.7 Modo de aplicacion. El modo de aplicacion sera en una encuesta de forma
directa y dirigida al publico objetivo con el fin de recopilar informacion, la cual sera
difundida por via telefénica y/o personalmente.

2.3.8 Célculo de la muestra. En el presente estudio de factibilidad y con el fin de
calcular el nimero de encuestas que se deben realizar se tienen en cuenta los

siguientes datos:

n: muestra

N: Tamafno de la poblacién sujeta de participar en la encuesta. En este caso
verificando informacion de las Proyecciones de poblacion Municipal Por Area, Sexo,
Edad. DANE — Cuadro Proyecciones de Poblacion a Nivel Municipal periodo 2020-
2035, en el rango de edades de 18 a 63 afios, hay 403.576 hombres y mujeres
Unicamente en Bucaramanga.?*

Z: Nivel de confianza (95%) es 1.96

P: 0.5 (Probabilidad de éxito)

g: 0.5 (probabilidad de no éxito)

e: 0.08 Margen de error.

N-1: Factor de correccion por finitud.

B N(p x q)Z*
"T 72 xq) + e2(N—1)

2L DANE —Actualizacion Post COVID 19. Proyecciones de poblacion Municipal Por Area, Sexo, Edad.
DANE - Cuadro Proyecciones de Poblacién a Nivel Municipal periodo 2020-2035 {En linea}. {26,
septiembre, 2023}. Disponible en: https://acortar.link/Ssknd
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B 403.576 (0,5 x 0,5)1,962
"~ 1,962(0,5 x 0,5) + 0,082(403.576 — 1)

n

n = 151 encuestas

Se deben realizar 151 encuestas a la poblacion.

2.3.9 Alcance. Municipio de Bucaramanga.

2.3.10 Tiempo de aplicacién. 1 al 22 de marzo del 2024.

2.3.11 Tabulacion, presentacion y anéalisis de resultados. A continuacion, se

expone la tabulacion de la encuesta dirigida a los clientes potenciales.

Pregunta 1. ¢(Acostumbra a regalar un detalle a algun ser querido? (Si

responde negativamente de por terminada la encuesta)

Cuadro 1. Costumbre de compra de detalles

Concepto Muestra Porcentaje

a. Si 146 97%

b. No 5 3%
Total 151 100%
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Figura 4. Costumbre de compra de detalles

3%

asiaNo

Anadlisis: El 97% de hombres y mujeres de 18 a 63 afios residentes en
Bucaramanga manifiestan que si suelen dar detalles a sus seres queridos, mientras
el 3% indicd que no suelen dar detalles. Lo anterior demuestra la aceptacion que
tiene entre los clientes los detalles para festejar diferentes celebraciones de la vida
diaria, esta cifra es esencial para el desarrollo del proyecto ya que permite dar una
perspectiva sobre las preferencias de sus clientes y su posible viabilidad.

Pregunta 2. ¢ Cuantas veces en el afio frecuenta la compra de detalles?

Cuadro 2. Numero de veces en promedio que compra al afo

Media NUumero de Promedio
veces que ponderado
#de Porcentaj compra al
Concepto respuestas e afo
Una 9 6% 1 54 0,6
Dos 44 30% 2 2.640 0,60
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Media NUumero de Promedio
veces que ponderado
#de Porcentaj compra al

Concepto respuestas e afio
Tres 54 37% 3 5.994 2,59
Cuatro 25 17% 4 1.700 0,68
Cinco 12 8% 5 480 0,40
Mas de 5 10 0,5
cinco 2 1%
Total 146 100% 10.878 5,37

Figura 5. Frecuencia de compra

Allll@

Tres Cuatro Cinco Mas de
cinco

Una EDos MTres M Cuatro M Cinco Mas de cinco

Andlisis: ElI 37% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga manifiestan el nimero de veces que compra al afio detalles es de 3
veces al afio, el 30% nos indica que su frecuencia es de dos veces al afo, el 17%

tienen una frecuencia de cuatro veces al afno, el 8% nos indica que su frecuencia es
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de cinco veces en el afio, el 6% una vez al afio, y el 1% mas de cinco veces en el
afo, lo que proporcion6 datos mas precisos y una segmentacion mas sencilla de los
objetivos, esto es util ya que la frecuencia de compra de estos productos permite
cuantificar la demanda actual, realizando el calculo correspondiente su pudo
obtener un resultado de 10.878 unidades al afio. Cada grupo puede requerir

estrategias de marketing y atencion al cliente especifico.

Pregunta 3. ¢ A Quiénes acostumbra a dar detalles?

Cuadro 3. Personas a los que van dirigidos los detalles

Concepto # de respuestas Porcentaje
Amigos y familia 33 23%
Comparneros 41 28%
Esposo (a) 1 1%
Hijo (a) 39 27%
Madre 23 16%
Padre 9 6%
Total 146 100%
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Figura 6. Personas a los que van dirigidos los detalles

I I 27%| |
v '

B Amigos y familia ® Comparfieros M Esposo (a)  Hijo (a) ® Madre | Padre

Andlisis: De acuerdo con los datos obtenidos de la informacion recopilada, el 28%
de hombres y mujeres de 18 a 63 afios residentes en Bucaramanga manifiestan que
acostumbran a dar detalles a compaferos, el 27% a sus hijos (a), el 6% a padres y
el 1% a esposo (a), lo anterior resalta la importancia de comprender a quiénes los
clientes acostumbran a dar detalles ya que es fundamental para adaptar estrategias

de marketing y mejorar la personalizacion de la experiencia del cliente.
Pregunta 4. ; En qué época o momento acostumbra a comprar detalles?

Cuadro 4. Epoca en que acostumbra a adquirir detalles

Porcentaj
Concepto # de respuestas e
Amor y amistad 22 15%
Aniversario 25 17%
Cumplearfios 63 43%
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Porcentaj

Concepto # de respuestas e
Dia de la madre y/o
padre 36 25%
Total 146 100%

Figura 7. Epoca en que acostumbra a adquirir detalles

B Amor y amistad

Analisis: El 43% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga manifestaron que acostumbran a comprar detalles en la época de los
cumpleafos, el 25% el dia de la madre y/o padre, y el 15% el dia del amor y la
amistad. Lo anterior demuestra que es esencial para optimizar la planificacion de
inventarios, desarrollar estrategias de marketing efectivas, personalizar ofertas,
asignar recursos de manera eficiente y mejorar la experiencia del cliente. Esta

informacion nos permite adaptarnos mejor a los patrones de compra de los clientes

M Aniversaio

® Cumpleafios ™ Dia de la madre y/o padre

y brindar un servicio mas satisfactorio y relevante.

44




Pregunta 5. Cuando se trata de dar un detalle, ¢qué tipo de detalle suele dar?

Cuadro 5. Tipo de detalle

Concepto # de respuestas Porcentaje
Chocolates 30 21%
Desayunos sorpresa 39 27%
Peluches 33 23%
Perfumes y cremas 24 16%
Rosas 20 14%
Total 146 100%

Figura 8. Tipo de detalle

27%

21%

23%

16%

B Chocolates
B Desayunos sorpresa
H Peluches

H Perfumes y cremas

W Rosas
14%

Analisis: El 27% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en

Bucaramanga manifiestan que prefieren dar un desayuno sorpresa, el 21%,

prefieren comprar chocolates, el 16%, perfumes y cremas y el 14% rosas. Lo
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anterior resalta la importancia que tienen los gustos de las personas encuestadas a
la hora de dar un detalle, predominando entre las opciones los detalles los
desayunos sorpresa.

Pregunta 6. ¢ Cuanto invirtio la Gltima vez que compro un detalle?

Cuadro 6. Valor de la ultima compra

Promedio
N° de _ _
Rango Porcentaje Media por
respuestas

respuesta
Menos de
$20.000 4 3% $ 10.000 $274
$21.000 a
$40.000 8 5% $ 30.500 $1.671
$41.000 a
$60.000 66 45% $ 50.500 $ 22.829
$61.000 a
$80.000 61 42% $ 70.500 $ 29.455
Mas de $80.000 7 5% $ 90.500 $4.339
Total 146 100% $ 58.568
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Figura 9. Valor de la ultima compra

Mas de
$80.000 -
5%

Andlisis: ElI 45% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga manifiestan que han invertido en la ultima compra de detalles entre
$41.000 a $60.000 pesos, el 42% entre $61.000 a $80.000 y mas de $80.000 pesos
y el 5%, entre $21.000 a $40.000 pesos el 5%. Lo anterior muestra que conocer el
gasto anterior de un cliente permite a la empresa personalizar las ofertas y
recomendaciones de productos o servicios. Poder ofrecer productos o servicios

relacionados o complementarios que estén dentro del rango de gasto del cliente, lo

$20.000 - 3%

Menos de $21.000
a
$40.000
-5%

gue aumenta la probabilidad de que realice una compra adicional.

Pregunta 7. ¢ Ddnde contrato ese ultimo detalle?

Cuadro 7. Medio en que adquiri6 la tultima compra

Concepto # de respuestas | Porcentaje
Pagina web 43 29%
Redes sociales 45 31%
Tienda fisica 58 40%
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Concepto # de respuestas | Porcentaje
Total 146 100%
Figura 10. Medio en que adquiri6 la ultima compra
Pagina web

29%

Andlisis: De acuerdo con los datos obtenidos de la informacion recopilada, el 40%
de hombres y mujeres de 18 a 63 afios residentes en Bucaramanga manifiestan que
han adquirido la dltima compra por tienda fisica, el 31%, por redes sociales, y el
29%, por pagina web. Lo anterior demuestra el medio a través del cual los clientes
realizaron su ultima compra ayuda a la empresa a evaluar la efectividad de sus
estrategias de marketing y publicidad. También puede indicar qué canales estan

generando mas conversiones y ventas, lo que permite a la empresa ajustar su

31%

Redes sociales

M Tienda fisica

presupuesto y recursos para centrarse en los canales mas rentables.

Pregunta 8. ¢ Acostumbra a comprar el detalle o lo contrata a una empresa

dedicada a prestar el servicio?
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Cuadro 8. Modo de adquisicion

Porcentaj
Concepto # de respuestas e

Si, me dirijo a una empresa a

comprar 101 69%
Lo contrato con Chocorosas 10 7%

Lo contrato con Negron 15 10%
Lo contrato con Choconato 20 14%
Total 146 100%

Figura 11. Modo de adquisicion

M Si, me dirijo a una empresa a
comprar

Lo contrato con Chocorosas

- Lo contrato con Negron

Lo contrato con Choconato

m F%ll 14%ﬂ

Andlisis: ElI 69% de hombres y mujeres de 18 a 63 aflos residentes en
Bucaramanga respondieron que se dirigen a una empresa a comprar sus detalles,

mientras que el resto lo contratan con otras empresas dedicadas a prestar el
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servicio, esto permite medir la posible cantidad de clientes que prefieren hacer

desplazarse a realizar sus compras y la importancia de poseer un punto fisico.

Pregunta 9. ¢ A través de qué medio se enterd de esa empresa de detalles?

Cuadro 9. Medio en que adquiere la informacion

Porcentaj
Concepto # de respuestas e
Redes sociales 64 44%
Volanteo 30 21%
Voz a Voz 52 36%
Total 146 100%

Figura 12. Medio en que adquiere la informacién

0,
36%
M Redes sociales
. H Volanteo
' Voz a Voz

Analisis: El 44% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en

Bucaramanga indica que se enteraron por medio de redes sociales, el 36% por voz
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a voz y el 21% por volanteo, esto permite identificar los medios por los que los
encuestados recibieron informacion de las empresas a las que acuden a comprar
los detalles, informacién que puede ser Util para crear una estrategia de marketing

y promocion de la nueva empresa.

Pregunta 10. ¢Le gustaria encontrar en el mercado una empresa que elabore

detalles para cualquier ocasién?

Cuadro 10. Nueva empresa en el sector

Concepto Muestra Porcentaje
Si 115 79%
No 31 21%
Total 146 100%

Figura 13. Nueva empresa en el sector

= Si = No
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Andlisis: El 79% de hombres y mujeres de 18 a 63 afios residentes en
Bucaramanga coinciden en que les gustaria encontrar una empresa en el mercado
gue elabore detalles para toda ocasién, mientras el 21% no se sienten gusto o
relevancia por una nueva empresa, lo anterior permite identificar el entusiasmo e
interés que sienten los participantes por una nueva empresa en el mercado que se

dedique a la elaboracion de detalles.

Pregunta 11. ;Qué tipo de detalles le gustaria adquirir?

Cuadro 11. Tipo de detalle

# de

Concepto respuestas Porcentaje
Cajas
artesanales 46 40%
Desayuno
sorpresa 35 30%
Flores y
chocolates 30 26%
Peluches 4 3%
Total 115 100%
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Figura 14. Tipo de detalle

40%

Andlisis: ElI 40% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga indica que le gustaria dar cajas artesanales, el 30% daria como
detalle desayunos sorpresa, mientras que el 26% prefiere dar flores y chocolates, y
el 3% daria peluches, lo anterior resalta la importancia que tienen los gustos de las

personas encuestadas a la hora de dar un detalle, predominando entre las opciones

30% 26%

los detalles de flores y chocolates.

3%

M Cajas artesanales

Desayuno sorpresa

M Flores y chocolates

H Peluches

Pregunta 12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el tipo de detalle?

Cuadro 12. Precio promedio dispuesto a pagar

. Promedio
Porcentaj .
Rango N° de respuestas Media por
e
respuesta
Menos de
$30.000 7 6 % $ 15.000 $ 913
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_ Promedio
Porcentaj _
Rango N° de respuestas Media por
e
respuesta

$31.000 a
$60.000 8 7% $ 45.500 $3.165
$61.000 a
$90.000 40 35 % $ 75.500 $ 26.261
$91.000 a
$120.000 49 43 % $ 105.500 $ 44.952
Mas de
$120.000 11 10 % $ 135.500 $12.961
Total 115 100% $ 88.252

Figura 15. Precio promedio dispuesto a pagar
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Andlisis: El 43% de hombres y mujeres de 18 a 63 afios residentes en
Bucaramanga manifiestan que estan dispuestos a pagar entre $91.000 a $120.000
por un detalle, el 10% indica que pagaria mas de $120.000, un 35% indica que
pagaria entre $61.000 y $90.000, un 7% indica que pagarian entre $31.000 y
$60.000, el 6% indicé que pagaria menos de $30.000 mil pesos, esto permite
resaltar las cifras que estan dispuestos a pagar por un detalle las personas

encuestadas.

Pregunta 13. ¢ Ddnde le gustaria que se ubicara el punto fisico de la nueva

empresa?

Cuadro 13. Preferencia de ubicacion

#de
Concepto respuestas Porcentaje

Areas residenciales 25 22%
Centro comercial 40 35%
Cerca de

mercados/supermercados 12 10%
Zona empresarial 38 33%
Total 115 100%
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Figura 16. Preferencia de ubicacion

® Areas residenciales
Centro comercial

35% M Cerca de
mercados/supermercados

M Zona empresarial

Andlisis: ElI 35% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga manifiestan que la ubicacion de preferencia es en los centros
comerciales, un 33% indic6 que, en zonas empresariales, mientras un 22% prefiere
gue sea ubicada en areas residenciales y por ultimo un 10% prefiere que sea cerca
de mercados/supermercados, lo anterior permite identificar en qué ubicacion les

gustaria encontrar la tienda a los posibles cliente.

Pregunta 14. ;Qué modalidades de pago prefiere para hacer sus compras?

Cuadro 14. Modalidad de pago

#de
Concepto respuestas Porcentaje
Pago contra
entrega 39 34 %
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#de

Concepto respuestas Porcentaje

Tarjeta débito o

crédito 43 37 %
Efectivo 20 17 %
Pagos electrénicos 13 11 %
Total 115 100%

Figura 17. Modalidad de pago

37%
34% .

Pago contra entrega
17%

H Tarjeta débito o crédito

0,
11% H Efectivo

B Pagos electronicos

Analisis: El 37% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en
Bucaramanga coincidio en que prefiere usar tarjeta débito y crédito, asi mismo otro
34% coincide en que prefiere los pagos contra entrega, un 17% se inclina por los
pagos en efectivo mientras que un 11% prefiere los pagos electrénicos, lo anterior
permite identificar la forma de facilitar la experiencia de compra y evitar que clientes

potenciales quieran desertar si no llegase a encontrar su medio de pago favorito.
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Pregunta 15. ¢(Por qué medio le gustaria recibir informacion sobre

promociones de los paquetes o servicios de la empresa?

Cuadro 15. Medio para recibir promociones

Concepto # de respuestas | Porcentaje
Correo
electrénico 45 39%

Mensajes de

texto 33 29%
WhatsApp 9 8%
Redes sociales 28 24%
Total 115 100%

Figura 18. Medio para recibir promociones

Correo electrénico
B Mensajes de texto
399, B WHatsApp
M Redes sociales

Analisis: El 39% de hombres y mujeres de 18 a 63 afos residentes en

Bucaramanga coincidieron que prefieren recibir informacion por correo electronico,
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mientras que un 29% indico que prefiere recibir la informacion por mensaje de texto,
otro 24% indic6 que lo recibiria por redes sociales, y el ultimo 8% prefiere recibir la
informacion por WhatsApp, esta informacion permite identificar el medio que
prefieren los usuarios al momento de recibir informacién sobre la empresa y las

promociones.

2.3.12 Estimacion de la demanda actual. De acuerdo con la informacién
recopilada en la investigacion de mercado, mediante la técnica de extra-poblacion
o diferencia estadistica se calcula la demanda actual, tomando como base la
poblacion objetivo que comprende de hombres y mujeres en la edad de 18 a 63
afios residentes en Bucaramanga, este valor se multiplica por el porcentaje de
costumbre ubicado en la pregunta 1, a su vez se multiplicara por la frecuencia de
compra al afio la cual encontramos en la pregunta 2, como resultado de la operacion

se hallo la estimacion de la demanda actual para los diferentes tipos de detalles.

Formula estimacion de la demanda actual = Poblacion * porcentaje de costumbre

de regalar detalles * frecuencia de compra al afio

Estimacion de la demanda actual:

403.576 x 97% x 5,37 = 2.102.187,03 obsequios al aio

Cuadro 16. Estimacién de la demanda actual

_ _ Porcentaje Cantidad de Promedio _ »
Tipo de Obsequios Estimacién de
de compra regalos que de

detalle al afio _ . » demanda
por detalle hace al afio | inversion

$ $
58.568 25.855.386.894

Chocolates | 2.102.187,03 21% 441.459,28
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Porcentaje Cantidad de Promedio

Obsequios Estimacion de
de compra regalos que de
al afo _ _ demanda
por detalle hace al afio | inversién
Desayunos $ $
2.102.187,03 27% 567.590,50
sorpresa 58.568 33.242.640.293
$ $
Peluches | 2.102.187,03 23% 483.503,02
58.568 28.317.804.694
Perfumes y $ $
2.102.187,03 16% 336.349,92
cremas 58.568 19.699.342.396
$ $
Rosas 2.102.187,03 14% 294.306,18
17.236.924.596
$
124.352.098.873

Para calcular la demanda actual se tuvo en cuenta la poblacion objetivo el cual se
multiplico por el porcentaje de las personas que acostumbran a regalar detalles, por
la frecuencia de compra al afo, el cual permite obtener el resultado de 2.102.187,03
obsequios al afio, para obtener la cantidad de regalos por tipo de detalle se toma la
demanda actual por el porcentaje de compra de cada detalle, por ultimo la
estimacion de demanda se adquiere multiplicando la cantidad de regalos por tipo de
detalle que hace al afio por el promedio de inversion obtenido en la pregunta 6 de

la encuesta realizada.

2.3.13 Estimacion de la demanda efectiva. De acuerdo con la informacién
recopilada en la investigacion de mercado, mediante la técnica de extra-poblacion
o diferencia estadistica se calcula la demanda efectiva, tomando como base la
poblacién objetivo que comprende de hombres y mujeres en la edad de 18 a 63
afios residentes en Bucaramanga, este valor se multiplica por el porcentaje de

costumbre ubicado en la pregunta 1, a su vez se multiplicara por la frecuencia de
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compra al afio la cual encontramos en la pregunta 2 y por el porcentaje de la

posibilidad de una nueva empresa el cual seria un 79% ubicado en la pregunta 10,

como resultado de la operacion se hallé la estimacion de la demanda efectiva para

los diferentes tipos de detalles.

Formula estimacion de la demanda efectiva =

Poblacion * porcentaje de

costumbre de regalar detalles * frecuencia de compra al afio * nueva empresa

Estimacion demanda efectiva:

403.576 x 97% x 5,37 x 79% = 1.660.727,75 obsequios al afio

Cuadro 17. Estimacion de la demanda efectiva

~ Cantidad de .
_ ) Porcentaje Promedio . »
Tipo de Obsequios . regalos que : Estimacion de
ipo e
detalle al afio g hace al afio . demanda
detalle inversion
UND
Cajas $ $
1.660.727,75 42% 697.505,66
artesanales 88.252 61.556.269.065
Desayunos $ $
1.660.727,75 28% 465.003,77
sorpresa 88.252 41.037.512.710
Floresy $ $
1.660.727,75 27% 448.396,49
chocolates 88.252 | 39.571.887.256
$
Peluches |1.660.727,75 3% 49.821,83 $4.396.876.362

$
146.562.545.393

Para calcular la demanda efectiva se tuvo en cuenta la poblacion objetivo el cual se

multiplico por el porcentaje de las personas que acostumbran a regalar detalles, por
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la frecuencia de compra al afio el cual se multiplica por el porcentaje de personas
gue aceptarian la nueva empresa, el cual permite obtener el resultado de
1.660.727,75 obsequios al afio, para obtener la cantidad de regalos por tipo de
detalle se toma la demanda efectiva por el porcentaje de compra de cada detalle,
por dltimo la estimacion de demanda se adquiere multiplicando la cantidad de
regalos por tipo de detalle que hace al afio por el promedio de inversion obtenido en
la pregunta 12 de la encuesta realizada.

2.3.14 Proyeccion de la demanda para los préximos cinco afios. La proyeccion
de la demanda para los préximos cinco afios implica la anticipacion y organizacion
de los recursos para maximizar la rentabilidad del producto y de la empresa, es
importante hallar la estimacion de la demanda ya que sin ella el proyecto puede
enfrentar problemas como excedentes de costos, ademas permite prever las

necesidades y preferencias de los clientes.

Cuadro 18. Proyeccion de la demanda actual

DEMANDA ANUAL

FORMULA
PROYECTADA

1 F=2.102.187,03 * (1+0,5%) ~ 1

2 F=2.102.187,03 * (1+0,5%) " 2 2.317.661,20

3 F=2.102.187,03 * (1+0,5%) " 3 2.433.544,26

4 F=2.102.187,03 * (1+0,5%) " 4 2.555.221,47

5 F=2.102.187,03 * (1+0,5%) ~ 5 2.682.982,55

Teniendo en cuenta esta informacién se hace la proyeccion hasta el afio 2029
utilizando la formulaVF =D * (1 +i) ~t, donde D es igual a demanda actual, i es la

tasa de crecimiento de la poblacion y la t es el periodo en afios de la proyeccion.
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Cuadro 19. Proyeccion de la demanda efectiva

DEMANDA ANUAL
FORMULA
PROYECTADA
1 F=1.660.727,75 * (1+0,5%) " 1 1.743.764
2 F= 1.660.727,75 * (1+0,5%) " 2 1.830.952
3 F=1.660.727,75 * (1+0,5%) " 3 1.922.500
4 F= 1.660.727,75 * (1+0,5%) " 4 2.018.625
5 F=1.660.727,75 * (1+0,5%) " 5 2.119.556

Teniendo en cuenta esta informacion se hace la proyeccion hasta el afio 2029
utilizando la formulaVF =D * (1 +i) * t, donde D es igual a demanda efectiva, i es

la tasa de crecimiento de la poblacion y la t es el periodo en afios de la proyeccion.

2.4 ANALISIS DE LA OFERTA

“Una matriz de posicién competitiva es una herramienta de analisis que se utiliza

para medir y comparar tu rendimiento y el de tus competidores en el mercado” %2

Al momento de realizar la matriz comparativa con empresas competidoras en el
mercado identificamos las fortalezas y debilidades de cada una, analizar a los
competidores nos ayuda a comprender mejor el mercado en el que se opera,

identificar tendencias, practicas exitosas, entre otras.

La informacién recopilada a través de la matriz comparativa nos ayuda en la toma
de decisiones estratégicas. Por ejemplo, podemos identificar areas en las que se
necesita invertir mas recursos o ajustar la estrategia para mantenernos competitivo,

por ultimo, tendremos la oportunidad de Observar lo que estdn haciendo los

22 MENDOZA CASTRO, Ricardo. Como crear una matriz de posicién competitiva. Semrush {En
linea}. (21, julio, 2021). {Consultado el 21, abril, 2024}. Disponible en Internet:
https://acortar.link/O0vleF
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competidores exitosos en la ciudad de Bucaramanga el cual nos puede inspirar a

innovar y encontrar nuevas formas de diferenciarnos en el mercado.

En la siguiente imagen podemos encontrar 3 empresas reconocidas en la ciudad de

Bucaramanga: El guacal, dulce fruto y choconato con las cuales se realiz6 una

investigacion en el mercado.

Figura 19. Matriz de posicién comparativa

Teniendo en cuenta

su competencia

cual es su
FACTORES | EL GUACAL | DULCE FRUTO |CHOCONATO
propuesta en cada
unade las variables
definidas
. . ; Poder diferenciarnos
Cajas con Caja de energia, | Postres, . o
o brindando un servicio
frutos secos, |Rico light, Desayunos .
) ; personalizado,
Producto |Orquideas Dulces alegrias, |sorpresas,
. procesos de compra
ylo naturales, Cajas sorpresas, | Arreglos -
. ' | simplificados o un
servicios |Guacales, Kit | Ancheta florales, Mini
. programa de
de Rosas, coquette, entre |cakes, Cajas | =
fidelizacion de
entre otros otros artesanales _ »
clientes gratificante.
kit bomsai Carga de Desayuno | Trabajar en estrecha
con postre: energia: Sweet Crepe: | colaboracion con los
Precio $77.000 $150.000 $145.000 proveedores para
promedio Best seller Caja Empresas Desayuno obtener los mejores
orquidea: $ Sandwich: Pasion: precios posibles en
210.000 $60.000 $120.000 materias primas y
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FACTORES

EL GUACAL

DULCE FRUTO

CHOCONATO

Teniendo en cuenta
su competencia
cual es su
propuesta en cada
una de las variables
definidas

Cajita
primavera: $
263.000

Luch Granola
Mama: $80.000

Desayuno
Granola Love:
$98.000

componentes o
comprar en volumen
puede ayudar a
obtener descuentos

adicionales.

Canal de

distribucion

Directo

Directo

Directo

Implementar E-
commerce y
omnicanalidad
Invirtiendo en una
soélida presencia en
lineay una
plataforma de
comercio electronico
robusta que permita a
los clientes comprar
nuestros productos
facilmente desde
cualquier lugar y en

cualquier momento.
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FACTORES

EL GUACAL

DULCE FRUTO

CHOCONATO

Teniendo en cuenta
su competencia
cual es su
propuesta en cada
una de las variables
definidas

Estrategias

publicitarias

Descuentos y
promociones,
Publicidad de
contenido,
Email
marketing,

redes sociales

publicidad de

pago en motores

de busqueda
como Google
(SEM), redes
sociales,

Descuentos y

promociones

Redes
sociales,
Descuentos y
promociones,
Marketing de
influencers,
Concursos y

sorteos

Crea anuncios
publicitarios que sean
memorables,
originales y que se
destaquen, esto
puede incluir
publicidad en linea
como anuncios de
busqueda, redes
sociales y video,
radio, prensa y vallas
publicitarias, asi
como marketing de
influencia y

relaciones publicas.

Valor

agregado

Adoptar
practicas
comerciales
socialmente
responsables

y sostenibles

Cuentan con
areas de juegos
para nifios
dentro de la

tienda

Ofrecen envid
gratuito en

Bucaramanga

Proporcionar acceso
exclusivo a eventos
especiales, productos
0 contenido premium
que puedan generar
un sentido de

pertenencia y
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Teniendo en cuenta

su competencia

cual es su
FACTORES | EL GUACAL | DULCE FRUTO |CHOCONATO
propuesta en cada
unade las variables
definidas
exclusividad a
nuestros clientes
*Brindar empaques
Sus de alta calidad que
empaques pueden incluir
sostenibles y Sus productos | materiales de lujo,
creativos. Sus suelen estar | disefio elegante y
productos . protegidos en |detalles especiales
. Utilizan .
vienen . cajas robustas | que agreguen valor al
materiales
envueltos en . con producto -*Ofrecer la
Empaque reciclables,

papel
reciclado y
con etiquetas
informativas
sobre los
ingredientes

utilizados.

biodegradables

y compostables

inserciones de
espuma para
evitar dafos
durante el

transporte.

opcion de
personalizar el
empaque del
producto con el
nombre del cliente,
mensajes
personalizados o

diseros exclusivos
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Teniendo en cuenta
su competencia

cual es su
FACTORES | EL GUACAL | DULCE FRUTO |CHOCONATO
propuesta en cada
una de las variables
definidas
Descuentos por
Organizan volumen que puedan
Colaboran con _ _
concursos en |incentivar a los
Ofrecen otras marcas o _ _ _
redes sociales | clientes a realizar una
descuentos empresas
_ |osorteosen |compra, a su vez,
_ |temporales, complementarias _
Estrategia los que los organizar eventos

promocional

promociones
de "compre
uno y obtenga

otro gratis”

para lanzar
promociones
conjuntas o
paquetes de

productos

participantes
tienen la
oportunidad
de ganar

premios

especiales, como
lanzamientos de
productos, ferias
comerciales,
demostraciones en

tiendas o eventos

2.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO MINIMO VIABLE

2.5.1 Descripcion, usos y especificaciones del producto o del servicio. Los

detalles seran elaborados de forma artesanal, el cliente dispondra de un amplio

catalogo de cajas artesanales con amplia variedad, que pueden contener desde

licores, chocolates, cajas artesanales, globos, peluches, desayunos, hasta flores.

Los detalles para toda ocasion permitiran satisfacer una necesidad, ademas de

acompafar a los clientes y sus homenajeados en los momentos mas especiales,

como celebraciones del dia de la madre, dia del padre, amor y amistad,

aniversarios, cumpleafios, bodas e incluso eventos empresariales.
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Los detalles se comercializaran en punto fisico y mediante las redes sociales como
Instagram, Facebook, WhatsApp, Tiktok, adicional contara con una pagina web
donde las personas podran realizar sus compras las 24 horas del dia, los clientes
que quieran realizar sus compras por Facebook, Instagram o Tiktok seran
redirigidos mediante un link a WhatsApp donde encontrardn el portafolio de
productos y podran agregar su compra al carrito, ademas de expresar su inquietud
o modificacion, el producto serd entregado en el destino indicado por el cliente,

mediante mensajeria express.

Paquete 1. Caja artesanal sweet dad

e Frutos secos
e Postre

e Licor

e Chocolatina

e (Caja artesanal, mofio y tarjeta

Figura 20. Caja artesanal sweet dad
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2.5.2 Atributos diferenciadores del producto o del servicio con respecto a la
competencia. La compra de los detalles estara al alcance de todos los clientes, ya
que su comercializacion seré diversos canales, donde estaran los productos con
sus especificaciones, recibirdn un trato amable y una atencién oportuna, la pagina
web estara disponible las 24 horas del dia para que los clientes puedan acceder a
realizar su compra en cualquier momento, contando con un manual de compra
donde se especificaran tiempos de entrega e instructivos para pagos y alternativas
de elementos que podrian ser sustituidos o modificados dentro de los detalles ya
establecidos. Los clientes ya no tendran que desplazarse a una tienda fisica para
realizar sus compras lo que le permitir4 al cliente aprovechar su tiempo realizando

multiples actividades, sin dejar pasar esa ocasion especial que quiere conmemorar.

Todas las empresas deben tener un elemento que las caracteriza o que las
identifique, para el proyecto el atributo diferenciador principal sera su empaque, ya
gue la presentacion de los detalles son la primera impresion del contenido y la puerta
de entrada a muchas expectativas, es importante que cada elemento del obsequio
sea tenido en cuenta es por eso que el empaque seréa elaborado de forma artesanal
con fique siendo un material resistente y de larga duracion, ademas de ser
renovable y biodegradable, su disefio contara con unos prototipos establecidos que

se ajustaran a los detalles ofrecidos.

Adicional se brindaran los siguientes atributos complementarios:

Cupones: Por cada compra superior a 20.000 se acumularan 10 puntos, cuando
éste llegue a la meta de 200 puntos el cliente podra redimir un bono de $30.000 que
seran consumibles en la tienda.

Descuentos por primera compra: Se divulgara por los diferentes medios que

aquellos clientes que realicen compra por primera vez obtendran una rebaja del
20%.
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Promociones: Se incentiva al cliente ofreciendo descuentos en temporadas o

fechas especiales como dia de la madre, dia del padre, amor y amistad.

Cambio de productos usados: Implementar un programa de reciclaje donde los
clientes puedan devolver productos usados a cambio de descuentos en futuras
compras, los productos devueltos seran reciclados para reducir el desperdicio, de
esta forma se creard conciencia hacia la preservacion del medio ambiente y a su

vez los clientes podran obtener un beneficio.

2.6 ESTRUCTURA DE COMERCIALIZACION Y DE DISTRIBUCION

La estructura de comercializacion se hara por medio de un canal directo como lo es
la venta en tienda fisica, el cual se ejecutara teniendo en cuenta el tipo de
consumidor, tipo de producto y cualidad del mercado, de forma fisica el cliente se
acercara a la tienda, comprara el producto y se lo llevara de forma inmediata, a su
vez se hara de forma digital por medio de redes sociales y pagina web, la
distribucion de los productos seran mediante mensajeria exprés, conservando la

experiencia de compra de los clientes.

2.7 ESTRATEGIA PARA FIJACION DE PRECIOS

Comparativo de precios: De acuerdo con los precios de la competencia se analiza
gue esta actividad fomenta la eficiencia y le da al consumidor mas opciones donde
elegir, a su vez contribuye a bajar los precios y mejorar la calidad, esta estrategia
permite a la nueva empresa entrar a competir con aquella que ya son reconocidas
dentro del mercado, a continuacion, se presenta el shopping de precios de las tres

empresas mas representativas en la venta de detalles.
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Figura 20. Shopping precios

FACTORES EL GUACAL DULCE FRUTO CHOCONATO
kit bonséi con postre: | Carga de energia: Desayuno Sweet
$77.000 $150.000 Crepe: $145.000
Precio Best seller orquidea: Caja Empresas Desayuno Pasion:
promedio $210.000 Sandwich: $60.000 $120.000
Cajita primavera: $ Luch Granola Desayuno Granola
263.000 Mama: $80.000 Love: $98.000

Estrategia de valor segun el valor percibido: De acuerdo con la estructura de
costos y gastos, este daria un margen de rentabilidad competitivo, la estrategia de
precios sera utilizada a través de precios segun el valor percibido el cual logramos
obtener a través de los resultados de la encuesta cuando se cuestiond que valor

estarian dispuestos a pagar por un detalle en la pregunta 12.

Estrategia de precios psicologicos: Esta estrategia podria ir de la mano con el
valor de percepcion de los clientes, los consumidores suelen asociar precios altos
a una mejor calidad en los productos, de igual manera pasa con los precios bajos
gue son asociados a baja calidad??, los compradores suelen basar sus compras en

decisiones subjetivas y emocionales relacionadas con el precio.

Estrategia segun los costos: Esta estrategia incluye todos los costos fijos y
variables que son necesarios para ofrecer un producto o servicio que ademas
permite fijar un precio que otorgue un margen de ganancia rentable para la

compafia.

23 16 ESTRATEGIAS de fijacion de precios (con ejemplos) [Anénimo]. Blog de HubSpot | Marketing,
Ventas, Servicio al Cliente y Sitio Web {En linea}. (6, febrero, 2023). {Consultado el 21, abril, 2024}.
Disponible en: https://acortar.link/Ami276
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Estrategia de precios en relacién con la competencia: Permitird fijar los precios
con respecto a la competencia, esta estrategia permitird posicionarse como una
opcion comparable en términos de calidad y valor percibido, a su vez se busca
capturar una mayor asignacion de mercado o atraer clientes que son sensibles al
precio, se pueden fijar precios por debajo de los competidores, esto podra ser
efectivo si la empresa esté en la capacidad de sacrificar margen de ganancia por

volumen de venta.?*

2.8 RELACIONAMIENTO CON LOS CLIENTES

2.8.1 Estrategias de comunicacion. Participar en ferias comerciales y locales o
mercados de artesanias es una forma de llegar directamente a los clientes y mostrar
los productos de la empresa de manera interactiva. Estas plataformas proporcionan
una oportunidad para generar ventas directas y obtener retroalimentacion de los
clientes. Ademas de distribuir en las plataformas propias de la empresa, se usaran

aquellas de terceros que permitan la comercializacion de los productos.

Como estrategias de comunicacion se usara el marketing digital por medio de redes
sociales ya que ofrecen una plataforma para interactuar con la audiencia, compartir

contenido, promocionar productos / servicios, y construir relaciones con los clientes.

Ademas, se implementara el marketing de influencers, el cual consiste en colaborar
con personas influyentes en las redes sociales y la region, con el fin de que
promocionen los productos y servicios que ofrece la compafia, esto permitira

ayudar a ampliar la conexidn y generar confianza entre los seguidores y la empresa.

24 16 ESTRATEGIAS de fijacion de precios (con ejemplos) [Anénimo]. Blog de HubSpot | Marketing,
Ventas, Servicio al Cliente y Sitio Web. {En linea}. (6, febrero, 2023). {Consultado el 21, abril, 2024}.
Disponible en: https://acortar.link/Ami276
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También se podrd implementar estrategias comerciales mediante la radio local,
donde se promocionaran anuncios en horas pico y de mayor afluencia de oyentes,
ademéas de publicaciones en la fan page de la emisora contratada, videos
publicitarios de los productos a vender, y volanteo por el periodo de apertura, esto
permitird llegar a aquella poblacién que acostumbra a usar la radio y que frecuenta

la calle puedan ver el lanzamiento de la nueva empresa.

Como estrategia de operacién recurrente, se seguird manteniendo las publicaciones
en redes sociales, la pagina web, cuando se anuncié alguna promocién se recurrira
de forma esporadica a los medios radiales.

2.8.2 Presupuesto de comunicacion.

2.8.2.1 Presupuesto de lanzamiento.

Cuadro 21. Presupuesto de lanzamiento

‘ DESCRIPCION ‘ CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Sonido en moto por 1 $800.000 $800.000
los barrios
Personal 1 $1.300.000 $1.300.000

encargado de
entregar volantes
Degustaciones del 50 $8.000 $400.000

producto

TOTAL $2.500.000




2.8.2.2 Presupuesto de operacion.

Cuadro 22. Presupuesto de operacion

‘ DESCRIPCION VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Publicidad por radio $300.000 $3.600.000
Publicidad en redes $350.000 $4.200.000
sociales
Creacion Pagina web $208.300 $2.499.600

$1.008.333 $10.299.600

‘ TOTAL




3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TIPO DE PROYECTO

Empresa de servicios que se encargara de brindar detalles para toda ocasion los
cuales seran elaborados de forma artesanal, los clientes contaran con un amplio
catalogo de productos que pueden incluir desde vino, chocolate, cajas hechas a
mano, globos, peluches, desayunos y flores.

3.2 DESARROLLO OPERATIVO DEL PROYECTO

De acuerdo con la investigacion de mercados dio como minimo viable el tipo de

detalle es caja artesanal.

3.2.1 Ficha técnica del producto minimo viable. La ficha técnica del producto
minimo viable permite mostrar de forma visual las caracteristicas y cualidades de
las cajas artesanales a los futuros clientes potenciales, podran conocer a
profundidad los detalles y sus propiedades, ademas de aportar confianza y resolver

las dudas que surjan al momento de la compra.?®

% Catélogos para empresas. Tu ficha técnica de producto completa y atractiva. [En linea]. Ubicacion
(https://acortar.link/3ROWLP ). 30, abril, 2024.
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Cuadro 23. Ficha técnica caja artesanal

FICHA TECNICA CAJA ARTESANAL

Nombre del producto

Caja artesanal Sweet Dad

Disefio

Figura 21. Caja artesanal

Descripcién

La caja artesanal hara parte de los momentos mas
especiales, al entregar este tipo de detalles se
mostrara el cuidado y la dedicacién puestos en cada
uno de los elementos que la conforman, es una forma
diferente de transmitir emociones y mensajes al

destinatario.

Especificaciones

Caja artesanal elaborada en madera y fique, contiene
una botella con crema de wiskey, chocolates, frutos

secos, galletas, y postre.

Dimensiones

30cm*25cm*20cm

Técnicas usadas

Tejido artesanal

Empaques

Cajas en madera y fique?®

% Catalogos para empresas. Tu ficha técnica de producto completa y atractiva. [En linea].
Ubicacién (https://acortar.link/3ROwWLP ). 30, abril, 2024.

77



https://acortar.link/3R0wLP

3.2.2 Descripcion y diagramacion de actividades clave. El diagrama de
actividades parte de una necesidad que en este caso es la solicitud de un producto.
Solicitud de pedido: cuando el cliente se comunica para solicitar un producto o

servicio,

Confirmacién de datos: el vendedor procede a realizar la asesoria y confirmar los

datos del cliente y del pedido.

Medios de pago: una vez confirmados los datos del cliente y pedido el asesor envia
las opciones de pago para que el cliente proceda a elegir el medio de pago que mas
Se ajuste a su gusto o necesidad, si el cliente no realiza el pago el vendedor procede
a preguntar al cliente si tiene alguna duda en los medios de pago para brindar la

orientacion correspondiente.

Orden de pedido: cuando comprador realiza el pago se procede a enviar la orden

de pedido a produccion para la elaboracion del detalle.

Elaboracion del producto: una vez que produccion recibe la orden de pedido se
prepara para elaborar el detalle, alistando los productos y verificando que se

encuentren en Optimas condiciones para el consumo.

Despacho: Una vez se haya terminado de elaborar él detalle, produccién se lo dara
al mensajero para su entrega, finalmente el pedido se entrega en la direccion

sefialada por el cliente y asi finaliza el diagrama de flujo de procesos.?’

27 HubSpot. Diagrama de flujo de proceso: qué es, como se hace y ejemplos. [En linea]. Ubicacién
(https://acortar.link/{Ulaxy) . 30, abril, 2024.
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Figura 22. Diagrama de flujo de procesos

Inicio

El cliente se
conmunica para 10 minutos
solicitar un
pedido

Los vendedores
confiman el
pedido y los

datos del cliente

10minutos

Se procede a
solicitar el pago por 10 minutos
AT TS parte del cliente para : Cliente
procederfon la realiza
elaboracion del
producto pago?
Se envia orden
de pedido a
produccion

5 minutos

Produccién
elabora y entrega
el pedido al 20 minutos
mensajero para su
despacho

Mensajeria recibe

el pedidido y lo
transporta a su
destino final

30 minutos

5 minutos

A

FIN
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3.2.3 Caracteristicas del Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el

Trabajo (SG-SST). Segun la resolucibn namero 0123 de 2019, se definen los

estandares minimos del sistema de gestion de la seguridad y salud en el trabajo

SG-SST en el capitulo | articulo 3. Estdndares minimos para empresas,

empleadores y contratantes de diez (10) o menos trabajadores. Las empresas,

empleadores y contratantes de diez (10) o menos trabajadores clasificadas con

riesgo 1,1l 6 lll deben cumplir con los siguientes estandares minimos, con el fin de

proteger la seguridad y salud de los trabajadores.?®

Cuadro 24. Criterios SG-SST para empresas de diez o

clasificadas en riesgo LIl

menos trabajadores

ITEM

CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ
(10) © MENOS TRABAJADORES
CLASIFICADAS EN RIESGO I,ILII

MODO DE
VERIFICACION

Asignacion de
persona que
disefia el
Sistema de
Gestion de SST

Asignar una persona que cumpla con el
siguiente perfil:

El disefio del Sistema de Gestion de
Seguridad y Salud en el Trabajo, para
empresas de menos de diez (10)
trabajadores en clase de riesgo I, I, 1lI
puede ser realizado por un técnico en
Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) o
en alguna de sus areas, con licencia
vigente en Seguridad y Salud en el
Trabajo, que acredite minimo un (1) afio
de experiencia certificada por las

empresas o entidades en las que laboro

Solicitar documento
soporte de la asignacion
y constatar la hoja de
vida con soportes, de la

persona asignada.

28 Mintrabajo.gov.co. Resolucion 0312 de 2019. Estandares minimos del sistema de la seguridad y
salud en el trabajo. [En linea]. Ubicacion (https://acortar.link/GrZGnm ). 30 de abril de 2024.

80



https://acortar.link/GrZGnm

ITEM

CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ
(10) © MENOS TRABAJADORES
CLASIFICADAS EN RIESGO I,ILII

MODO DE
VERIFICACION

en el desarrollo de actividades de
Seguridad y Salud en el Trabajo y que
acredite la aprobacion del curso de
capacitacion virtual de cincuenta (50)
horas.

Esta actividad también podra ser
desarrollada por tecnologos,
profesionales y profesionales con
posgrado en SST, que cuenten con
licencia vigente en Seguridad y Salud en
el Trabajo y el referido curso de
capacitacion virtual de cincuenta (50)

horas.

Afiliacion al
Sistema de
Seguridad

Social Integral

Afiliacion a los Sistemas de Seguridad
Social en Salud, Pension y Riesgos
Laborales de acuerdo con la

normatividad vigente.

Solicitar documento
soporte de afiliacion y del

pago correspondiente

Capacitacion en
SST

Elaborar y ejecutar programa o
actividades de capacitacion en
promocién y prevencion, que incluya
como minimo lo referente a los
peligros/riesgos prioritarios y las

medidas de prevencion y control.

Solicitar documento
soporte de las acciones
de capacitacion
realizadas/planillas,
donde se evidencie la

firma de los trabajadores

81




ITEM

CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ
(10) © MENOS TRABAJADORES
CLASIFICADAS EN RIESGO I,ILII

MODO DE
VERIFICACION

Plan Anual de
Trabajo

Elaborar el Plan Anual de Trabajo del
Sistema de Gestion de SST firmado por
el empleador o contratante, en el que
se identifiquen como minimo: objetivos,
metas, responsabilidades, recursos y

cronograma anual.

Solicitar documento que
contenga Plan Anual de
Trabajo.

Evaluaciones
médicas

ocupacionales

Realizar las evaluaciones médicas
ocupacionales de acuerdo con la
normatividad y los peligros/riesgos a los
cuales se encuentre expuesto el

trabajador.

Conceptos emitidos por
el médico evaluador en el
cual informe
recomendaciones y

restricciones laborales.

Identificacion de
peligros;
evaluacion y

valoracion de

Realizar la identificacion de peligros y la
evaluacion y valoracién de los riesgos

con el acompafamiento de la ARL.

Solicitar documento con
la identificacion de
peligros; evaluacion y

valoracion de los

riesgos riesgos. Constancia de
acompafamiento de la
ARL — acta de visita ARL.

Medidas de Ejecutar las actividades de prevencion | Solicitar documento

prevenciony

control frente a

y control de peligros y/o riesgos, con

base en el resultado de la identificacion

soporte con acciones

ejecutadas.?®

2 Mintrabajo.gov.co. Resolucion 0312 de 2019. Cuadro de criterios por la cual se definen los
Estdndares minimos del sistema de la seguridad y salud en el trabajo SG-SST. {En linea}. 13 de
febrero de 2019. {30 de abril de 2024}. Disponible en (https://acortar.link/GrZGnm ).

82



https://acortar.link/GrZGnm

ITEM CRITERIOS. EMPRESAS DE DIEZ MODO DE
(10) © MENOS TRABAJADORES VERIFICACION
CLASIFICADAS EN RIESGO I,ILII

peligros/riesgos | de peligros, la evaluacién y valoracion
identificados de los riesgos.

El responsable de la implementacién y mantenimiento del sistema segun la
resolucion 0312 de 2019 en el Articulo 4. Responsables del disefio e
implementacion del sistema de SST para empresas con diez (10) o menos
trabajadores. El disefio del Sistema de Gestion de SST para empresas de diez (10)
0 menos trabajadores clasificadas con riesgo I, 1l 6 lll, podra ser realizado por
técnicos en Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) o en alguna de sus areas, con
licencia vigente en Seguridad y Salud en el Trabajo, que acrediten minimo un (1)
afo de experiencia certificada por las empresas o entidades en las que laboraron
en el desarrollo de actividades de Seguridad y Salud en el Trabajo y que acrediten

la aprobacion del curso de capacitacion virtual de cincuenta (50) horas en SST.

Esta actividad también podra ser desarrollada por tecnélogos en SST, profesionales
en SST y profesionales con posgrado en SST, que cuenten con licencia vigente en

SST y el mencionado curso de capacitacion virtual de cincuenta (50) horas.

Las personas que solo cuentan con el curso virtual de cincuenta (50) horas en
Seguridad y Salud en el Trabajo, estan facultadas para administrar y ejecutar el
Sistema de Gestién en Seguridad y Salud en el Trabajo en las empresas de diez

(10) o menos trabajadores clasificados en riesgo |, Il 6 Ill, pero no pueden disefar
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dicho sistema, en concordancia con lo sefialado en la Resolucién 4927 de 2016 del

Ministerio del Trabajo.*°

Para el disefio, implementacion y mantenimiento del sistema se solicito la cotizacién
con la empresa ITACA SOLUCIONES, quienes indicaron que el valor anual de
implementacion y mantenimiento del SG-SST es de $4.998.000 IVA incluido. Ver

anexo B

3.2.4 Andlisis Ambiental. Segun la norma internacional ISO 14001 de 2015, indica
gue es aplicable a cualquier tipo de organizacion sin importar su tamafio, tipo y
naturaleza, aplica en aspectos ambientales que la organizacion determina que
puede controlar o sobre los que puede influir, desde una perspectiva de ciclo de
vida. No establecer criterios especificos de desempefio ambiental ni aumenta ni
modifica las obligaciones legales de una organizacion, esta norma se puede usar
total o parcialmente para mejorar la gestion ambiental, pero todos los requisitos
estan previstos para su incorporacion a un sistema de gestion ambiental y para su
cumplimiento, sin ninguna excepcién, si una organizacion declara conformidad con

esta Norma Internacional.3!

Mediante la norma I1ISO 14001:2015 el propésito de esta Norma Internacional es
proporcionar a las organizaciones un marco de referencia sistematico para proteger
el medio ambiente y responder a las condiciones ambientales cambiantes, en
equilibrio con las necesidades socioeconémicas, mediante la especificaciéon de
requisitos para un sistema de gestion ambiental que posibilita que una organizacion

mejore su desempefio ambiental

30 Ministerio del trabajo. Resolucién 0312 de 2019. Capitulo I. Estandares minimos para empresas,
empleadores y contratantes con diez (10) o menos trabajadores, clasificadas con riesgo 1,11 6 1ll. {En
linea}. 13 de febrero de 2019. {30 de abril de 2024}. Disponible en ( https://acortar.link/GrZGnm ).

31 Sjgi.sic.gov.co. ISO 14001:2015. Sistemas de gestién ambiental — Requisitos con orientacion para
su uso. {En linea}. {30 de abril de 2024}. Disponible en (https://acortar.link/Mz3h4c )
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e El desarrollo e implementacién de una politica y objetivos ambientales;

e La identificacion de aspectos de sus actividades, productos y servicios que
puedan provocar impactos ambientales significativos;

e El establecimiento de procesos sisteméticos que consideren su contexto y que
tengan en cuenta los aspectos ambientales significativos, el riesgo asociado con
amenazas y oportunidades y sus obligaciones de cumplimiento;

e Una mayor toma de conciencia de su relacion con el medio ambiente;

e EIl establecimiento de controles operacionales para gestionar sus aspectos
ambientales significativos y sus obligaciones de cumplimiento;

e La evaluaciéon del desempefio ambiental y la toma de acciones, segin sea

necesario.

Un enfoque sistematico a la gestion ambiental puede suministrar informaciéon a la
alta direccion para alcanzar el éxito a largo plazo y crear opciones para contribuir al

desarrollo sostenible mediante:

e La proteccion del medio ambiente, mediante la prevencion o reduccion de
impactos adversos al medio ambiente;

e La mitigacion del impacto potencial adverso de las condiciones ambientales
sobre la organizacion;

e La asistencia en el cumplimiento de las obligaciones de cumplimiento;

e La mejora del desempefio ambiental;

e El control o la influencia sobre la forma en la que la organizacion disefia, fabrica,
distribuye, consume y lleva a cabo la disposicion final de productos o servicios,
usando una perspectiva de ciclo de vida que pueda prevenir que las cargas
ambientales cambien inadvertidamente a cualquier otro lugar dentro del ciclo;

e El logro de beneficios financieros y operacionales que puedan ser el resultado

de implementar alternativas ambientales respetuosas con el medio ambiente
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gue fortalezcan la posicion de la organizacién en el mercado; a comunicacion de

la informacién ambiental a las partes interesadas pertinentes.*?

Para el disefio, implementacibn y mantenimiento del estudio de impacto
ambiental se solicito la cotizacion con la empresa iITACA SOLUCIONES, quienes
indicaron que el valor anual de implementacion y mantenimiento del estudio es
de $3.570.000 IVA incluido. Ver anexo B

3.2.5 Recursos Clave.

3.2.5.1 Talento humano. Para la ejecucion se requiere contar con el personal

administrativo y operativo, el cual se menciona a continuacion:

Cuadro 25. Mano de obra directa

CARGO PERFIL N.° DE PUESTOS
Auxiliar punto de venta Operativo 1
Operario logistico Operativo 1

Cuadro 26. Mano de obra indirecta

CARGO PERFIL ‘ N.° DE PUESTOS

Administrador Administrativo 1
Asesor comercial Comercial 1
Auxiliar administrativo Administrativo 1

%2 Sigi.sic.gov.co. ISO 14001:2015. Sistemas de gestién ambiental — Requisitos con orientacion para
su uso. {En linea}. {30 de abril de 2024}. Disponible en (https://acortar.link/Mz3h4c )
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3.2.5.2 Infraestructura.

Cuadro 27. Equipo y oficina
ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES

o ) Cafetera BLACK+DECKER 12tazas
Maquina de cafée 1
CM0941B Negro
_ Dispensador de Agua ELECTROLUX
Dispensador de agua 1
Blanco EQCP0O2TOMUSW
_ o Aire Acondicionado MABE 12000 BTU Tipo
Aire acondicionado 2 _ _
Split Convencional 110V Blanco
Extintor 1 ABC multipropdsito 20 Lb, Sefial, Gancho
Camara de Seguridad Rotativa KALLEY
Céamara de seguridad 4 Wifi de Exterior Vision Dia/Noche 1080P
HD K-CEX Blanco/Negro

Cuadro 28. Equipo de computacién y comunicacion.

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Computador Portatil LENOVO
15,6" Pulgadas IdeaPad Slim 3
Computador 2 o .
Tactil - Intel Core i5 - RAM 8GB -
Disco SSD 512GB - Gris
Impresora Multifuncional HP Smart
Impresora 2
Tank 530
Uninterruptable Power Supply 1 UPS Apc ON-LINE Srvlka
(UPS) 1000VA/800W 120V
Celular 1 REDMI Note 13 256GB
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Cuadro 29. Maquinariay equipo

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES

MOTO 1 BOXER CT 100 Ks

Cuadro 30. Muebles y enseres operativos

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Escritorio 2 Escritorio MADERKIT Emma Gales - Wengue
Silla _ -
. 2 Silla de Oficina TUKASA W-170A Negra
ergonémica
Silla auxiliar 4 Silla de Oficina TUKASA 8007 Gris
Set x 2 Canecas / Papeleras de Pedal 3 Litros
Papelera 3
FREE HOME Plateada
Meson de L Meson De Acero Inoxidable / 90 cm x 90 cm x 60
empaque cm (Ancho x Altura x Profundidad)
Archivador Metalico Con Llave Mueble
Archivador 1 Organizador 30 cm x 48 cm (Ancho x
Profundidad)
Estante 1 Estante metalico Industrial 4 Niveles 196x183x61
metalico (Largo x Altura x Profundidad)
Nevera Convencional 235 Lts Brutos Grafito
Nevera 1
Mabe RMU235NACG1
TV 1 TV KALLEY 40" Pulgadas 102 cm K-GTV40 FHD
LED Smart TV
Sofa Esquinero TUKASA Pekin Memphis Gris
Mueble 1 .
Grafito
Comedor 1 Juego de Comedor 4 Puestos Enzo
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ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES

Botiquin o _ .
) botiquin de primeros auxilios con elementos de
Primeros 1 o _
N atencion inmediata
Auxilios
Cai Caja Registradora Casio TE 2300, Caja
aja _
_ 1 registradora para punto de venta POS, Color
registradora ) .
negro, material metalico

Cuadro 31. Herramientas, repuestos y accesorios.

ACTIVO CANTIDAD ESPECIFICACIONES
Tazas y/o o
1 Set x 6 Vasos Davinci Altos HC 435 ml
vasos
Cucharas 1 Set 6 Cuchara Te Albany
Tijeras 1 Set De Tijeras De Acero Inoxidable De 3 Piezas

3.2.5.3 Materiales, insumos o mercancias.

Cuadro 32. Materiales directos, insumos o0 mercancia para la venta.

MATERIAL UNIDAD DE CANTIDAD CANTIDAD POR
MEDIDA POR UNIDAD ANO 1

Crema De Whisky UND 1 8.736
Baileys 375 Ml
Caja De Chocolates UND 1 8.736

FERRERO ROCHER
Con Avellana (150 gr)
Mezcla Frutos Secos UND 1 8.736
Sal Dulce NUTS
GARDEN 400 gr
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MATERIAL UNIDAD DE CANTIDAD CANTIDAD POR

MEDIDA POR UNIDAD ANO 1

Pirulin (barquillos) - G UND 1 8.736
A $120

Postre de sabor UND 1 8.736

(Maracuya, leche
asada, limoén, entre

otros)

Cuadro 33. Materiales indirectos.

MATERIAL UNIDAD DE CANTIDAD POR = CANTIDAD POR
MEDIDA UNIDAD ANO 1
Caja en maderay | 30cm*25cm*20cm 1 8.736
fique
Tarjeta 10cm*10cm 1 8.736

3.2.6 Distribucién de planta. Ellocal se repartira de acuerdo con las necesidades
de los procesos debidos para la realizacion de los detalles asignando
adecuadamente los equipos, herramientas y materiales, favoreciendo el espacio
necesario y asi la parte administrativa y operativa de la empresa realicen sus todas

sus actividades comodamente.

Cuadro 34. Medidas distribucion de planta.

ZONA METROS

Sala de juntas 10 M2
Patio 40 M2
Administracion 34 M2
Bafo 1 2 M2
Bafo 2 2 M2
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‘ ZONA METROS
Zona de despachos 25 M2
Zona de produccion 30 M2
Cafeteria 37 M2
Bodega 20 M2
Atencion al cliente 60 M2
TOTAL 260 M2

Figura 23. Plano
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3.2.7 Localizacion.

3.2.7.1 Macro localizaciéon. Estara localizado en Santander, Colombia:

Pais: Colombia, Sur América

Regidn: Cordillera Oriental de los Andes
Departamento: Santander

Ciudad: Bucaramanga

Figura 24. Ubicacion geografica de Bucaramanga.
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Fuente: Google Maps®3

Datos del mapa ©2024

33 Google Maps. Mapa de Bucaramanga [Imagen]. {En linea}. {5 de mayo de 2024}. Disponible en:
(https://acortar.link/ SRCKXG)
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3.2.7.2 Micro localizacién. Se ubicara en la ciudad de Bucaramanga y por ende se
han localizado tres sectores que son muy comerciales entre estos estan cabecera,
el prado y el centro, se evaluaran y se escogera uno mirando la ubicacion de los

tres para esto se hace un estudio de factibilidad.

Cuadro 35. Ponderacion y evaluacion de los factores.

CALIFICACION
FACTOR PESO CABECERA EL PRADO CENTRO

Precio arriendo 25% 95 70 45

Ubicacion sector comercial 20% 100 100 75

Zona de parqueo 15% 95 75 100

Servicios publicos 10% 80 70 50

Facilidad de acceso para 20% 100 90 75
clientes

Estrato 10% 70 70 50

Segun los resultados obtenidos la ubicacion estratégica en la ciudad de

Bucaramanga seria cabecera del llano.
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Figura 24. Ubicaciéon geogréfica de Cabecera del llano / Bucaramanga.

PCurpinler[u Goyo Q 0 Parque
del Agua

Megamall Centro Alto de los Padres @
Comercial
't
i Q
E fP- Parque/de iQ-‘F’i_'er]UE Los Leones —
comebario ) =108 Nites AN &
Parque.San Pio |
CENTRO
Bucaramanga o ;
| CABECERA
_ge’ soTomaver  |DEL LLANO
IRA COMUNA 12
LA CONCORDIA CABECERA
fiaducto Provincial DEL LLANO
@ Q Centro Comercial La Isla
COMUNA
BR. CONUCOS .. 16 LAGOS
o s DEL CACIQUE
cae S e 71 Datos del mapa @2024

Fuente: Google Maps3*

3.2.8 Control de calidad. Para la elaboracion de los detalles se tiene en cuenta los

siguientes puntos para el control de calidad:

» Implementar y seguir rigurosamente las Buenas Practicas de Manufactura para
asegurar un proceso de produccion limpio, seguro y ordenado. Esto incluye aspectos
como la limpieza de las instalaciones, higiene del personal, manipulacién segura de
alimentos, y control de plagas.

» Capacitar a todo el personal en temas de seguridad alimentaria, control de calidad, y
buenas practicas. El personal debe entender la importancia de seguir los
procedimientos establecidos para evitar contaminacion y otros problemas de calidad.

» Asegurarse de trabajar con proveedores confiables que cumplan con tus estandares de

calidad y seguridad.

34 Google Maps. Mapa de Cabecera del llano [Imagen]. {En linea}. {03 de junio de 2024}.
Disponible en: (https://acortar.link/x5qpRJ )
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» comprobar la fecha de caducidad y verificar que los productos no estén deteriorados,
cuidar la produccion y evitar el desperdicio de producto.

» Mantener la temperatura adecuada y las condiciones higiénicas de produccién para
evitar el deterioro y la contaminacion.

> Durante la entrega se tendra en cuenta la limpieza suficiente del embalaje, y

manipulacién del producto a si mismo al momento de ser entregado al cliente.

3.3 CAPACIDAD DEL PROYECTO

3.3.1 Capacidad total disefiada por la linea de producto o servicio.

Cuadro 36. Capacidad disefiada.

‘ CAPACIDAD DISENADA

Dias / afios 365
Jornadas 3
Horas 24
Dias 7
Operarios (por turnos 3) 9
Horas / afio 78.624
Tiempo de ciclo/horas 90
Paquete / afo 52.416

En el anterior cuadro se observan los principios que se tomaron en consideracion
para decidir la capacidad instalada, tres operarios X tres turnos X 24 horas X 7 dias

a la semana X 52 semanas al afio X 60 minutos = 4.717.440

La capacidad disefiada se obtuvo de la division entre la capacidad total, sobre el

tiempo de ciclo de produccién.

4.717.440/ 90 = 52.416 regalos al afio
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3.3.2 Capacidad instalada.

Cuadro 37. Capacidad instalada.

‘ CAPACIDAD INSTALADA

Dias / afios 295
Jornadas 2
Horas 14
Dias 6
Operarios (por turno) 6
Horas / afio 24.780
Tiempo de ciclo/horas 90
Paquete / afo 17.472

En el anterior cuadro se observan los principios que se tomaron en consideracion
para decidir la capacidad instalada, en el cual se trabajan 295 dias al afio durante 2

jornadas cada una de cada 7 horas, con 3 operarios en cada jornada.

La capacidad instalada se obtuvo de la division entre la capacidad instalada, sobre

el tiempo de ciclo de produccién

1.572.480 /90 = 17.472 regalos al afo
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3.3.3 Capacidad utilizada y proyectada.

Cuadro 38. Capacidad utilizada y proyectada.

Capacidad disefiada 52.416 52.416 52.416 52.416 52.416

Capacidad instalada 17.472 17.472 17.472 17.472 17.472

Porcentaje de utilizacion

_ _ 50% 55% 60% 65% 70%
de la Capacidad instalada

Capacidad utilizada y
proyectada 8.736 9.610 10.483 11.357 12.230

Porcentaje de Participacion
0,50% 0,52% 0,55% 0,56% 0,58%
en el mercado

Para la capacidad proyectada, se considera un crecimiento del sector de un 5 %.
Con esta informacion, se lleva a cabo el siguiente calculo para la proyeccion de

la capacidad al afio 2029.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

Razdn social: Detalles para toda ocasién

Tipo de empresa: Sociedad por acciones simplificadas (S.A.S)

Detalles para toda ocasion es una empresa que se esta creando, por lo tanto, se

eligio esta forma de constitucion, a continuacion, nombraremos algunos beneficios

de la sociedad anénima:

Constitucion simplificada: La creacion de una SAS es mas rapida y sencilla
en comparacion con otros tipos de sociedades. Se puede constituir mediante
documento privado, excepto si en su constitucion se aportan bienes sujetos a
escritura publica, caso en el cual si se debe constituir mediante escritura
publica. El unico formalismo especial, es la necesidad de autenticar el
documento privado de constitucion por todos los que participen en él,
autenticacion que no es una escritura publica, sino un simple reconocimiento de

firmas ante notario.

Flexibilidad en la estructura: La SAS permite adaptar la estructura y
funcionamiento de la sociedad de acuerdo con las necesidades y caracteristicas
de los socios. Se pueden establecer diferentes clases de acciones, otorgando
derechos y obligaciones especificas a los accionistas. Ademas, la SAS no

requiere junta directiva, lo que simplifica la toma de decisiones.

Responsabilidad limitada: Al igual que en otros tipos de sociedades, la SAS

ofrece la limitacion de responsabilidad para los socios. Esto significa que los
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accionistas no son personalmente responsables de las deudas y obligaciones

de la sociedad, sino que su responsabilidad se limita al capital aportado.

Facilidad en laadministracion: La SAS permite una gestiéon mas flexible y agil,
ya que no se requiere de 6rganos de administracion complejos como una junta
directiva. Los socios pueden acordar libremente como se llevardn a cabo las

decisiones y la administracién de la sociedad.

Tributacion simplificada: En términos fiscales, la SAS ofrece una tributacion
simplificada en comparacion con otros tipos de sociedades. La SAS esta sujeta
a un régimen especial llamado Réegimen Simple de Tributacion (RST), que

simplifica el calculo y pago de impuestos.

Numero de socios: La sociedad por acciones simplificada podra constituirse
por una o varias personas naturales o juridicas, quienes soOlo seran

responsables hasta el monto de sus respectivos aportes. %

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1 Mision. Detalles para toda ocasion, tiene como misidon crear momentos

inolvidables proporcionando regalos Unicos y significativos para cada momento,

fomentando conexiones y recuerdos, garantizando que cada celebracion sea

especial y memorable.

4.2.2 Vision. Ser la tienda mas innovadora en el sector de detalles para toda

ocasion para el afio 2029, siendo reconocidos por nuestra excelencia en calidad,

3 LEGAL, Servicio. Beneficios y Ventajas de Crear una SAS en Colombia. Solicitud de visa Colombia |
Servicio Legal [pagina web]. (28, diciembre, 2023). [Consultado el 6, junio, 2024]. Disponible en Internet: <
https://acortar.link/bTvsms/>.
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variedad y servicio al cliente, construyendo experiencias de compra inolvidables a

través de detalles Unicos y significativos.

4.2.3 Valores Corporativos.

Creatividad: Valoramos la creatividad e innovacién en cada uno de nuestros
regalos, asegurandonos de que siempre haya algo Unico y especial para cada

celebracion.

Innovaciéon: Apostamos por la innovacion continua, buscando constantemente
nuevas ideas y tendencias para mantenernos a la vanguardia del mercado de

regalos.

Pasion: Nos apasiona lo que hacemos y estamos dedicados a compartir esa pasion

con nuestros clientes, creando momentos inolvidables con cada regalo.

Servicio al Cliente: Nuestro objetivo es brindar un servicio excepcional y
personalizado, asegurandonos de que cada cliente tenga una experiencia de

compra positiva y memorable.

Sostenibilidad: Nos dedicamos a practicas comerciales responsables vy

sostenibles, ofreciendo productos ecolégicos y apoyando a proveedores éticos.

4.2.4 Organigrama. La estructura de esta empresa esta compuesta por tres areas,
administrativa que incluye al administrador y auxiliar administrativo, el éarea
operativa esta conformada por los auxiliares de punto de venta y operadores

logisticos, por ultimo, el &rea comercial esta integrada por los asesores comerciales
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Figura 25. Organigrama

4.2.5 Asignacién salarial.

Cuadro 39. Asignacién salarial.

CARGO

SUELDO

SUBSIDIO

TRANSPORTE

AREA

TIPO DE

NO
CONTRATO PUESTOS

Administrador |$ 1.600.000| $162.000 |Administrativa| Termino fijo 1
Auxiliar
administrativo |[$ 1.300.000| $162.000 |Administrativa| Termino fijo 1
Contador $1.500.000 0 Administrativa| Honorarios 1
Asesor
comercial $1.300.000| $162.000 Comercial | Termino fijo 2
Auxiliar punto de
venta $1.300.000| $162.000 Operativa | Termino fijo 2
Operario
logistico $1.300.000| $162.000 Operativa | Termino fijo 2

Cuadro 40. Base de liquidacién de nGmina.

CARGO PORCENTAJE

Cesantias

8,333%

Intereses a las Cesantias

1,000%
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CARGO ‘ PORCENTAJE

Prima de servicios 8,333%
Vacaciones 4,167%
Salud 8,500%
Pension 12,000%

ARL 0,500%

SENA 2,000%

ICBF 3,000%

Caja de compensacion 4,000%
Dotacion 5,000%

Total, Liquidar 56,83%

Ademas, se eliminaran los subsidios de transporte equivalentes a $160.000 y
aportes legales para los trabajadores que devenguen el doble del salario minimo

legal vigente o aquellos que sean contratados por sus honorarios como el contador.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

A continuacion, se presentara el estudio financiero el cual permite determinar la
rentabilidad y sostenibilidad del proyecto mediante el andlisis de costos, ingresos,
beneficios y calcular los recursos financieros necesarios para la factibilidad de la
creacion de una empresa dedicada la elaboracion de detalles para toda ocasién en

el municipio de Bucaramanga.

5.1 INVERSIONES FIJA Y DIFERIDA

5.1.1 Inversion Fija. Para hallar la inversion fija a realizar se tuvieron en cuenta los
siguientes items: los equipos de oficina, equipos de computacion y comunicacion,
maquinaria y equipo, los muebles y enseres operativos o de produccién y

herramientas, dando como resultado un valor de $ 35.408.750.

Cuadro 41. Equipos de oficina
VALOR
CANTIDAD UNITARIO

VALOR DEPRECIACION
TOTAL ANUAL

VALOR DE
SALVAMENTO

ACTIVO

TOTALES

$
5.199.100

$921.820

1 $159.900 | $ 159.900 $ 25.980 $ 30.000
Dispensador de
agua 1 $ 359.900 | $ 359.900 $61.980 $ 50.000
Aire $ $
acondicionado 2 1.769.900 | 3.539.800 $ 627.960 $ 400.000
Extintor 1 $99.900 | $99.900 $ 13.980 $ 30.000
Camara de $
seguridad 4 $ 259.900 | 1.039.600 $191.920 $ 80.000

$ 590.000
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Cuadro 42. Equipo de computacién y comunicacion

VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
ACTIVO CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO
$ $
Computador 2 2.040.000 | 4.080.000 $ 736.000 $ 400.000
$
Impresora 2 $999.000 | 1.998.000 $ 359.600 $ 200.000
Uninterruptable
Power Supply $ $
(UPS) 1 1.400.000 | 1.400.000 $ 250.000 $ 150.000
Celular 1 $ 829.900 | $ 829.900 $ 145.980 $ 100.000

$ 1.491.580 $ 850.000

$
TOTALES 8.307.900

Cuadro 43. Maquinariay equipo
VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
ACTIVO CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO

$ $
MOTO 5.650.000 | 5.650.000 $ 430.000 $ 3.500.000
$

$ 430.000 $ 3.500.000

TOTALES 5.650.000

Cuadro 44. Muebles y enseres operativos o de producciéon

VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
ACTIVO CANTIDAD UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO
2 $ 147.960
Silla ergonémica 2 $299.900 | $599.800 $ 109.960 $ 50.000
Silla auxiliar 4 $ 139.900 | $ 559.600 $ 105.920 $ 30.000
Papelera 3 $98.120 | $294.360 $53.872 $ 25.000
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VALOR VALOR DEPRECIACION VALOR DE
ACTIVO CANTIDAD | UNITARIO TOTAL ANUAL SALVAMENTO
Meso6n de $ $
empaque 1 1.800.000 | 1.800.000 $240.000 $ 600.000
Archivador 1 $ 250.000 | $ 250.000 $ 36.000 $ 70.000
$ $
Estante metélico 1 1.579.900 | 1.579.900 $ 235.980 $ 400.000
$ $
Nevera 1 1.229.900 | 1.229.900 $ 125.980 $ 600.000
TV 1 $799.900 | $799.900 $ 89.980 $ 350.000
$ $
Mueble 1 1.230.000 | 1.230.000 $116.000 $ 650.000
Comedor 1 $251.990 | $251.990 $ 32.398 $ 90.000
Botiquin
Primeros Auxilios 1 $54.900 | $54.900 $6.980 $ 20.000
Caja registradora 1 $673.900 | $673.900 $104.780 $ 150.000

TOTALES

$

10.164.050  $1.405.810 $ 3.135.000

Cuadro 45. Herramientas.

VALOR . VALOR DE
VALOR DEPRECIACIO
CANTIDA UNITARI SALVAMENT
TOTAL N ANUAL
ACTIVO
Tazas y/o
vasos 1 $39.900 | $39.900 $5.980 $ 10.000
Cucharas 1 $19.900 | $19.900 $2.980 $ 5.000
Tijeras 1 $27.900 | $27.900 $3.980 $ 8.000
$87.700 $12.940 $ 23.000

‘ TOTALES
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Cuadro 46. Total, inversion fija.

ACTIVO ‘ VALOR TOTAL
Equipo de oficina $5.199.100
Equipo de computacion y comunicacion $ 8.307.900
Maquinaria y equipo $ 5.650.000
Terreno $0
Construcciones y edificaciones $0
Muebles y enseres operativos $ 10.164.050
Herramientas, repuestos y accesorios $87.700
Inventario de mercancia $ 6.000.000

TOTAL INVERSION FIJA ‘ $ 35.408.750

5.1.2 Inversion diferida. Para hallar la inversion diferida a realizar se tuvieron en
cuenta los siguientes items: estudio de factibilidad, licencia de funcionamiento,
registro sanitario, escritura de construccion, registro de libros y documentos, estudio
de impacto ambiental, disefio del SG-SST, software contable, adecuaciones y
remodelaciones, publicidad de lanzamiento, disefio de identidad corporativa, disefio

del sitio web y registro de marca, dando como resultado un valor de $ 30.575.877

Cuadro 47. Inversion diferida.

CONCEPTO VALOR
Estudio de Factibilidad
Licencia de funcionamiento $ 700.000
Registro sanitario $411.977
Escritura de Constitucion $ 600.000
Registro de libros y documentos $ 50.000
Estudio impacto ambiental $1.785.000
Disefio del SG-SST $ 2.499.000
Otro software $0
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Sotfware contable $ 439.900
Adecuaciones-Remodelaciones $ 15.000.000
Publicidad Lanzamiento $ 2.500.000
Disefo de identidad corporativa $ 440.000
Disefio del sitio web $ 2.500.000
Disefio de tienda virtual $0
Patentes $0
Registro de marca $ 650.000
Amortizacién anual $6.115.175
Amortizaciéon mensual $ 509.598

5.2 COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Costos de comercializacion.

Cuadro 48. Prorrateo entre costos y gastos.
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PORCENTAJE PORCENTAJE

RUBRO VALOR MES
COSTO GAV
Arriendo 80% 20% $ 2.800.000
Acueducto 70% 30% $ 190.000
Energia 50% 50% $ 250.000
Gas 30% 70% $ 30.000
Teléfono 70% 30% $ 60.000
Depreciacion Construcciones
y edificaciones 50% 50% $0
Mitigacion impacto ambiental 70% 30% $ 40.000
Internet 60% 40% $ 60.000
Seguros 60% 40% $ 10.500

5.2.1.1 Costos fijos. Corresponde a los costos de arriendo, depreciacion

maquinaria y equipos, seguros, y otros.

Cuadro 49. Costos fijos.

VALOR
CONCEPTO VALOR MES ANO
- $
Arriendo $ 2.240.000 | 26.880.000
Seguros $6.300 $ 75.600
Teléfono $ 42.000 $ 504.000
Internet $ 36.000 $ 432.000
Acueducto $ 190.000 | $2.280.000
Energia $ 250.000 | $ 3.000.000
Jefe de produccién (MOI) $0 $0
Mitigacién impacto ambiental $ 28.000 $ 336.000
Depreciacién operativa $154.063 | $1.848.750
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Otro $0 $0
$

TOTALES $ 2.946.363 | 35.356.350

5.2.1.2 Costos variables. En estos costos se incluyen las materias primas,
materiales indirectos, insumos, mano de obra directa, mantenimiento, servicios

publicos, y otros.
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Cuadro 50. N6mina operativa (MOD).

AUXILIAR PUNTO OPERARIO
PORCENTAJE DE VENTA LOGISTICO
SUELDO $ 1.300.000 $ 1.300.000
SUB.TRANSP $162.000 $ 162.000
Cesantias 8,333% $121.828 $121.828
Intereses a las
Cesantias 1,000% $ 14.620 $14.620
Prima de servicios 8,333% $121.828 $121.828
Vacaciones 4,167% $60.914 $60.914
Salud 8,500% $110.500 $110.500
Pension 12,000% $ 156.000 $ 156.000
ARL 0,500% $ 6.500 $ 6.500
SENA 2,000% $26.000 $26.000
ICBF 3,000% $ 39.000 $ 39.000
Caja de
compensacion 4,000% $52.000 $52.000
Dotacion 5,000% $ 65.000 $ 65.000
SALARIO REAL $2.236.191 $2.236.191
N° DE PUESTOS 2 2

$ 53.668.588

$ 53.668.588

COSTO TOTAL MOD $107.337.175

Cuadro 51. Insumos y/o materias primas.

MATERIAL

UNIDAD

CANTIDAD COSTO
UNITARIO  ANUAL

ANO 1

MEDIDA

Crema De Whisky Baileys 375 Ml

8.736

$ 20.000 |174.720.000
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UNIDAD

CANTIDAD COSTO COSTO

MATERIAL DE .
eI ANO 1 UNITARIO  ANUAL
Caja De Chocolates FERRERO $
ROCHER Con Avellana (150 gr) UND 8.736 $ 15.000 |131.040.000
Mezcla Frutos Secos Sal Dulce $
NUTS GARDEN 400 gr UND 8.736 $9.700 | 84.739.200
$
Pirulin (barquillos) - G A $120 UND 8.736 $4.800 | 41.932.800
Postre de sabor (Maracuy4, leche $
asada, limén, entre otros) UND 8.736 $5.000 | 43.680.000

$
COSTO TOTAL ISNUMOS O MATERIA PRIMA 476.112.000

Cuadro 52. Materiales indirectos.
UNIDAD DE CANTIDAD| COSTO COSTO
MEDIDA ANO 1 UNITARIO  ANUAL
$
Caja en madera y fique 30cm*25cm*20cm 26.208.000

MATERIAL

Tarjeta 10cm*10cm $6.115.200

$
COSTO TOTAL MATERIALES INDIRECTOS 32.323.200
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Cuadro 53. Costos variables.

VALOR
CONCEPTO MES VALOR ANO
MOD $8.944.765 |$107.337.175
Materiales directos $ 39.676.000 | $ 476.112.000
Materiales indirectos $ 2.693.600 | $32.323.200
Acueducto -$ 57.000 -$ 684.000
Energia -$ 125.000 | -$1.500.000
Gas $9.000 $ 108.000
Asesor técnico $0
Mantenimiento de maquinaria y
equipo $ 66.257 $ 795.088
Otro $0

TOTALES

$51.207.622  $ 614.491.463

5.2.1.3 Costos totales. En los costos totales se tienen en cuenta para la sumatoria

los costos fijos y los variables.

Cuadro 54. Costos totales de produccion.

CONCEPTO VALOR MES ‘VALOR ANO

COSTOS FIIOS $2.946.363 |$ 35.356.350

COSTOS VARIABLES $51.207.622 | 614.491.463

$
TOTALES $54.153.984  649.847.813
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5.2.2 Gastos de administracion y ventas. En estos gastos se tuvo en cuenta los
gastos de némina administrativa, nOmina de ventas, ademas de los gastos fijos y

variables de administracion y ventas.

5.2.2.1 Gastos fijos de administracion y ventas

Cuadro 55. Némina administrativa.

AUXILIAR
PORCENTAJ ADMINISTRADO ADMINISTRATIV
= R @)
SUELDO $ 1.600.000 $ 1.300.000
SUB.TRANSP $162.000 $162.000
Cesantias 8,333% $ 146.827 $121.828
Intereses a las Cesantias 1,000% $17.620 $14.620
Prima de servicios 8,333% $ 146.827 $121.828
Vacaciones 4,167% $73.414 $60.914
Salud 8,500% $ 136.000 $ 110.500
Pension 12,000% $ 192.000 $ 156.000
ARL 0,500% $ 8.000 $ 6.500
SENA 2,000% $ 32.000 $ 26.000
ICBF 3,000% $ 48.000 $ 39.000
Caja de compensacion 4,000% $ 64.000 $ 52.000
Dotacion 5,000% $ 80.000 $ 65.000
SALARIO REAL $ 2.706.689 $2.236.191
N° DE PUESTOS 1 1

COSTO TOTAL

NOMINA $ 59.314.558 $ 32.480.264 $ 26.834.294
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Cuadro 56. Gastos fijos de administracion y ventas.

VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL ANUAL
Nomina administrativa $4.942.880 | $59.314.558
jefe de ventas $0 $0
Arriendo $ 560.000 $ 6.720.000
Acueducto $57.000 $ 684.000
Energia $ 125.000 $ 1.500.000
Gas $ 21.000 $ 252.000
Teléfono $ 18.000 $ 216.000
Internet $ 24.000 $ 288.000
Administracion redes sociales $0
Mantenimiento del sitio web o
tienda virtual $0
Nombre de dominio $0
Hosting o servidor $0
Certificado de seguridad (SSL) $0
Licencias tecnoldgicas $0
Seguros $4.200 $ 50.400
Publicidad operativa $ 858.300 $ 10.299.600
Contador $ 1.500.000 | $18.000.000
Asesoria SG-SST $ 208.250 $ 2.499.000
Papeleria $ 50.000 $ 600.000
Cafeteria $ 80.000 $ 960.000
Mitigacién impacto ambiental $12.000 $ 144.000
Matricula mercantil $ 15.750 $ 189.000
Amortizacion de diferidos $ 509.598 $6.115.175
Depreciaciones administrativas $201.117 $ 2.413.400

TOTALES
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5.2.2.2 Gastos variables de administracion y ventas

Cuadro 57. Némina de ventas.

JEFE DE Asesor
PORCENTAJE VENTAS comercial
SUELDO $0 $ 1.300.000
SUB.TRANSP $0 $162.000
Cesantias 8,333% $0 $121.828
Intereses a las Cesantias 1,000% $0 $ 14.620
Prima de servicios 8,333% $0 $121.828
Vacaciones 4,167% $0 $60.914
Salud 8,500% $0 $110.500
Pension 12,000% $0 $ 156.000
ARL 0,500% $0 $ 6.500
SENA 2,000% $0 $ 26.000
ICBF 3,000% $0 $ 39.000
Caja de compensacion 4,000% $0 $52.000
Dotacion 5,000% $0 $ 65.000
SALARIO REAL $0 $2.236.191
N° DE PUESTOS - 2

COSTO TOTAL NOMINA  $ 53.668.588 ‘

Cuadro 58. Gastos variables de administracion y ventas.

VALOR VALOR
CONCEPTO MENSUAL ANUAL

Gastos de representacion $0 $0
Nomina de ventas $4.472.382 $ 53.668.588
Comisiones de ventas $0 $0

TOTALES $4.472.382 ‘ $ 53.668.588
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5.2.2.3 Gastos totales

Cuadro 59. Total, gastos de administracion y ventas.

CONCEPTO VALOR MENSUAL ‘ VALOR ANUAL
Gastos fijos $9.187.094 $110.245.133
Gastos variables $4.472.382 $ 53.668.588

$13.659.477 ‘ $163.913.721

5.3 CAPITAL DE TRABAJO.

5.3.1 Periodo de capital de trabajo. Se refiere al capital requerido para financiar el

primer ciclo productivo durante un mes de operacion normal de la empresa.
5.3.2 Estructura del crédito.
Cuadro 60. Estructura del crédito.
Préstamo $ 25.000.000 Interés mensual ‘ 0,84%
Periodo 60 Valor cuota mensual ‘ 532.161

5.3.2.1 Amortizacion del crédito.

Cuadro 61. Amortizacion del crédito.

CUOTA
ERIODO CAPITAL INTERESES
MENSUAL

1 $322.161 $210.000 $532.161
2 $ 324.867 $207.294 $532.161 $24.352.972
3 $327.596 $ 204.565 $532.161 $24.025.376
4 $330.348 $201.813 $532.161 $23.695.028
5 $333.123 $199.038 $532.161 $23.361.905
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CUOTA

ERIODO CAPITAL INTERESES TENEIAL SALDO
6 $ 335.921 $ 196.240 $ 532.161 $ 23.025.984
7 $ 338.743 $193.418 $ 532.161 $ 22.687.241
8 $ 341.588 $ 190.573 $ 532.161 $ 22.345.653
9 $ 344.458 $ 187.703 $ 532.161 $22.001.195
10 $ 347.351 $ 184.810 $ 532.161 $ 21.653.844
11 $ 350.269 $ 181.892 $ 532.161 $ 21.303.575
12 $ 353.211 $ 178.950 $ 532.161 $ 20.950.364
$ 4.049.636 $ 2.336.296 $ 6.385.932
13 $ 356.178 $175.983 $532.161 $ 20.594.186
14 $ 359.170 $172.991 $532.161 $ 20.235.016
15 $ 362.187 $ 169.974 $ 532.161 $19.872.829
16 $ 365.229 $ 166.932 $532.161 $ 19.507.600
17 $ 368.297 $ 163.864 $532.161 $ 19.139.303
18 $371.391 $ 160.770 $532.161 $ 18.767.912
19 $ 374.511 $ 157.650 $532.161 $ 18.393.401
20 $ 377.656 $ 154.505 $532.161 $ 18.015.745
21 $ 380.829 $ 151.332 $ 532.161 $17.634.916
22 $ 384.028 $ 148.133 $ 532.161 $ 17.250.888
23 $ 387.254 $ 144.907 $ 532.161 $ 16.863.634
24 $ 390.506 $ 141.655 $ 532.161 $16.473.128
$4.477.236 $ 1.908.696 $ 6.385.932
25 $ 393.787 $ 138.374 $ 532.161 $ 16.079.341
26 $ 397.095 $ 135.066 $ 532.161 $ 15.682.246
27 $ 400.430 $131.731 $ 532.161 $ 15.281.816
28 $ 403.794 $ 128.367 $ 532.161 $ 14.878.022
29 $ 407.186 $ 124.975 $ 532.161 $ 14.470.836
30 $ 410.606 $ 121.555 $ 532.161 $ 14.060.230
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CUOTA

ERIODO CAPITAL INTERESES TENEIAL SALDO
31 $ 414.055 $118.106 $ 532.161 $ 13.646.175
32 $417.533 $114.628 $ 532.161 $ 13.228.642
33 $ 421.040 $111.121 $ 532.161 $ 12.807.602
34 $ 424.577 $ 107.584 $ 532.161 $ 12.383.025
35 $428.144 $ 104.017 $ 532.161 $11.954.881
36 $ 431.740 $ 100.421 $ 532.161 $11.523.141

$ 4.949.987 $ 1.435.945 $ 6.385.932
37 $ 435.367 $ 96.794 $ 532.161 $11.087.774
38 $ 439.024 $93.137 $532.161 $ 10.648.750
39 $442.711 $ 89.450 $532.161 $ 10.206.039
40 $ 446.430 $85.731 $ 532.161 $9.759.609
41 $ 450.180 $81.981 $532.161 $9.309.429
42 $ 453.962 $ 78.199 $532.161 $ 8.855.467
43 $ 457.775 $ 74.386 $532.161 $ 8.397.692
44 $461.620 $70.541 $532.161 $7.936.072
45 $ 465.498 $ 66.663 $532.161 $7.470.574
46 $ 469.408 $62.753 $ 532.161 $ 7.001.166
a7 $473.351 $ 58.810 $ 532.161 $6.527.815
48 $ 477.327 $ 54.834 $ 532.161 $6.050.488
$5.472.653 $913.279 $ 6.385.932
49 $ 481.337 $ 50.824 $ 532.161 $5.569.151
50 $ 485.380 $46.781 $ 532.161 $5.083.771
51 $ 489.457 $42.704 $ 532.161 $ 4.594.314
52 $ 493.569 $ 38.592 $ 532.161 $4.100.745
53 $497.715 $ 34.446 $ 532.161 $ 3.603.030
54 $ 501.896 $ 30.265 $ 532.161 $3.101.134
55 $ 506.111 $ 26.050 $ 532.161 $ 2.595.023
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CUOTA

ERIODO CAPITAL INTERESES TENEIAL SALDO
56 $510.363 $21.798 $ 532.161 $ 2.084.660
57 $ 514.650 $17.511 $ 532.161 $ 1.570.010
58 $518.973 $ 13.188 $ 532.161 $ 1.051.037
59 $ 523.332 $8.829 $ 532.161 $ 527.705
60 $ 527.728 $4.433 $ 532.161 $0

$6.050.511 $ 335.421 $ 6.385.932
25.000.000

5.3.2.2 Gastos financieros.
Los gastos financieros se relacionan con los intereses del capital de trabajo,
ascendiendo a $210.000 pesos, correspondientes a los intereses generados el

primer mes de operacion de la empresa.
5.3.3 Cuadro resumen del capital de trabajo.

Cuadro 62. Capital de trabajo.
CONCEPTO ‘ VALOR ‘
Costos totales de produccion $ 54.153.984

Gastos de administracion y ventas | $ 13.659.477

Gastos financieros $ 210.000
Menos Depreciaciones -$ 355.179
Menos Amortizacién diferidos -$ 509.598

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO ‘ $ 67.158.684
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5.4 INVERSION TOTAL

Cuadro 63. Inversion total.

CONCEPTO ‘ VALOR ‘
Inversion fija $ 35.408.750
Inversion diferida $ 30.575.877
Inversion capital de trabajo $67.158.684

INVERSION TOTAL

5.5 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Cuadro 64. Estructura de capital

‘ $133.143.311 ‘

‘ CONCEPTO VALOR ‘ PORCENTAJE
Socios fundadores $ 40.000.000 30,04%
Nuevos socios $68.143.311 51,18%
Crédito bancario $ 25.000.000 18,78%

TOTAL $ 133.143.311 100,00%

5.5.1 Recursos propios. De acuerdo con la estructura de capital mencionada, el
30,04% de la inversion, que corresponde a $40.000.000, provendra de recursos
propios aportados por las dos socias que participaran en este proyecto. El 51,18 %,

equivalente a $68.143.311, sera aportado por socios interesados en invertir en el

negocio y formar parte del proyecto.

5.5.2 Recursos de financiacion. El 18,78 % de la inversion total, equivalente a
$25.000.000, sera financiado mediante un préstamo bancario de BBVA. Este

préstamo tendra una tasa de interés fija mensual del 0,84%, una cuota mensual de

$532.161, y una Tasa Efectiva Anual del 10,56%.
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5.6 PRECIO DE VENTA.

A partir de los resultados obtenidos del estudio, se determiné un precio de venta de
$118.423 pesos, con un margen de utilidad del 10%

Cuadro 65. Precio de venta.

$
Costos totales de produccion 649.847.813
Gastos de administracion y ventas $
totales 163.913.721

$
Costos y gastos totales 813.761.533
Capacidad utilizada afio 1 8.736
Costos y gastos totales unitarios $93.150
Margen de utilidad 10%
Precio de venta $103.501
Margen para el intermediario 5%
Precio al intermediario antes de
IVA $108.949
Tasa de IVA o Impoconsumo 8%
Precio al consumidor $118.423
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5.7 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.7.1 Estado de Resultados proyectado.

Cuadro 66. Estado de resultados proyectados.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ‘ ANO 4 ANO 5
Ingresos $ $ $ $ $
operacionales [904.184.736| 994.603.210 |1.085.021.683|1.175.440.157|1.265.858.630
Ingresos no
operacionales
TOTAL $ $ $ $ $
INGRESOS 904.184.736| 994.603.210|1.085.021.683|1.175.440.157|1.265.858.630
MENOS COSTOS DE PRODUCCION
$ $
Materiales 476.112.000| 523.723.200|$571.334.400|%$ 618.945.600 | $ 666.556.800
$ $
MOD 107.337.175| 107.337.175|%$107.337.175|%$ 107.337.175|$ 107.337.175
$
CIF 66.398.638| $69.502.866| $72.607.095| $75.711.324| $ 78.815.553
UTILIDAD $ $
BRUTA 254.336.923| 294.039.968 |$ 333.743.013 |$ 373.446.058 | $ 413.149.103
MENOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Noémina $
administrativa 59.314.558 | $59.314.558| $59.314.558| $59.314.558| $59.314.558
Gastos $ $
generales 104.599.163| 109.966.022|$ 115.332.881|$ 120.699.739 |$ 126.066.598
UTILIDAD $
OPERACIONAL | $90.423.203| 124.759.389 |$ 159.095.575 |$ 193.431.761 |$ 227.767.947
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CONCEPTO ANO 1 I\[e} ANO 3 ANO 4 ANO 5

Menos gastos

financieros -$

(Intereses) 2.336.296| -$1.908.696| -$1.435.945 -$ 913.279 -$ 335.421
-$

Menos 4x1000 3.616.739| -$3.978.413| -$4.340.087| -$4.701.761| -$5.063.435

UTILIDAD

ANTES DE $ $

IMPUESTOS 84.470.168| 118.872.280|%$ 153.319.543 |$ 187.816.721 |$ 222.369.092

Menos

Impuesto de -$

Renta 29.564.559 | -$ 41.605.298 | -$ 53.661.840| -$ 65.735.852 | -$ 77.829.182

Menos

Impuesto de Ind -$

y Cio 63.292.932 | -$ 69.622.225| -$ 75.951.518 | -$ 82.280.811 | -$ 88.610.104

UTILIDAD -$

NETA 8.387.322| $7.664.757| $23.706.185| $ 39.800.058| $55.929.805

Menos

Reserva Legal $ 838.732 -$764.476| -$2.370.619| -$3.980.006| -$5.592.981

UTILIDAD DEL -$

EJERCICIO 7.548.590| $6.880.282| $21.335.567| $35.820.052| $50.336.825
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5.7.2 Flujo de Fondos proyectado.

Cuadro 67. Flujo de fondos proyectado.

CONCEPTO ANO3 ANO4 ANOS5
$ $ $ $ $
67.158| 157.95| 189.87|237.390 | 300.498
Saldo de caja anterior $0 .684| 6.541| 1.420 779 .815
Flujos de efectivo de actividad de
operacion
$ $ $ $ $
904.18| 994.60| 1.085.0| 1.175.4| 1.265.8
+INGRESOS 4.736| 3.210| 21.683| 40.157| 58.630
$ $ $ $ $
904.18| 994.60| 1.085.0| 1.175.4| 1.265.8
Operacionales 4,736| 3.210| 21.683| 40.157| 58.630
Ingresos no operacionales $0 $0 $0 $0 $0
-$ -$ | $1.031. -$ -$
807.00| 956.30| 116.39| 1.105.9 | 1.180.7
- EGRESOS 0.947| 2.398 2| 46.189 | 93.456
$ $ $ $ $
476.11| 523.72| 571.33|618.945| 666.556
Materiales 2.000| 3.200| 4.400 .600 .800
$ $ $ $ $
107.33| 107.33| 107.33|107.337|107.337
MOD 7.175| 7.175| 7.175 175 175
$ $ $ $ $
66.398 | 69.502| 72.607.| 75.711.| 78.815.
CIF .638 .866 095 324 553
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CONCEPTO ANO3 ANO4 ANOS

$ $ $ $ $

59.314 | 59.314| 59.314.| 59.314.| 59.314.

NOmina administrativa .558 .558 558 558 558

$ $ $ $ $

104.59| 109.96| 115.33|120.699|126.066

Gastos generales 9.163| 6.022| 2.881 739 .598

-$ -$ -$ -$ -$

4.262.| 4.262.| 4.262.1| 4.262.1| 4.262.1

Menos depreciaciones 150 150 50 50 50

-$ -$ -$ -$ -$

6.115.| 6.115.| 6.115.1| 6.115.1| 6.115.1

Menos amortizaciones 175 175 75 75 75

$ $ $ $

29.564 | 41.605.| 53.661.| 65.735.

Impuesto de renta $0 .559 298 840 852

$ $ $ $

63.292| 69.622.| 75.951.| 82.280.

Impuesto de Ind y Cio $0 .932 225 518 811

$ $ $ $ $

3.616.| 3.978.| 4.340.0| 4.701.7| 5.063.4

4 x 1000 739 413 87 61 35

$ $ $ $ $

FLUJOS NETOS DE EFECTIVO 97.183| 38.300| 53.905.| 69.493.| 85.065.

DE ACTIVIDAD DE OPERACION $0 .789 .811 291 968 174
Flujos efectivo actividades

inversion

$ $

108.14 8.098.0

+INGRESOS 3.311 $0 $0 $0 $0 00
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CONCEPTO

ANO 4

ANO 5

Capital social 3.311
$
8.098.0
Valor de salvamento 00
-$
65.984
-EGRESOS .627 $0 $0 $0 $0 $0
$
5.199.
Compra de Equipo de oficina 100
$
Compra de Equipo de 8.307.
computacion y comunicaciéon 900
$
5.650.
Compra de Maquinaria y equipo 000
Compra de Terreno $0
Compra de Construcciones y
edificaciones $0
$
10.164
Compra de Muebles y enseres .050
Compra de Materiales, repuestos $
y accesorios 87.700
$
Compra de Inventario de materia | 6.000.
prima 000
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CONCEPTO ANO4 ANOS5
Inversion activos diferidos 877
$ $
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO |42.158 8.098.0
ACTIVIDADES INVERSION .684 $0 $0 $0 $0 00
Flujos de efectivo de actividad de
financiacion
$
25.000
+INGRESOS .000
$
25.000
Préstamo bancario .000
-$ -$ -$ -$ -$
6.385.| 6.385.| 6.385.9| 6.385.9| 6.385.9
-EGRESOS 932 932 32 32 32
$ $ $ $ $
4.049.| 4.477.| 4.949.9| 5.472.6| 6.050.5
Abono a capital 636 236 87 53 11
$ $ $
2.336.| 1.908.| 1.435.9 $ $
Gastos financieros 296 696 45]913.279 | 335.421
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO $ -$ -$ -$ -$ -$
DE ACTIVIDAD DE 25.000| 6.385.| 6.385.| 6.385.9| 6.385.9| 6.385.9
FINANCIACION .000 932 932 32 32 32
$ $ $ $ $ $
FLUJO DE EFECTIVO NETO 67.158| 90.797 | 31.914| 41.519.| 63.108.| 86.777.
(AUMENTO O DISMINUCION) .684 .857 .879 359 036 242
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5.7.3 Estado de Situacion Financiera inicial y proyectado.

Cuadro 68. Estado de situacién financiera inicial y proyectado.

CUENTA ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
ACTIVO
ACTIVOS
CORRIENTES
Fondos en caja
$ $ $ $ $ $
67.158.|157.956 | 189.871|237.390| 300.498 | 379.178
Fondos en bancos 684 541 420 779 .815 .057
Mercancias no $ $ $ $ $ $
fabricadas por la 6.000.0| 6.000.0| 6.000.0| 6.000.0| 6.000.0| 6.000.0
empresa 00 00 00 00 00 00
$ $ $ $ $ $
TOTAL ACTIVOS 73.158.1163.956 | 195.871|243.390| 306.498 | 385.178
CORRIENTES 684 541 420 779 .815 .057
ACTIVOS FIJOS
$ $ $ $ $ $
5.199.1| 5.199.1| 5.199.1| 5.199.1| 5.199.1| 5.199.1
Equipo de oficina 00 00 00 00 00 00
Equipo de $ $ $ $ $ $
computacion y 8.307.9| 8.307.9| 8.307.9| 8.307.9| 8.307.9| 8.307.9
comunicacion 00 00 00 00 00 00
$ $ $ $ $ $
5.650.0| 5.650.0| 5.650.0| 5.650.0| 5.650.0| 5.650.0
Maquinaria y equipo 00 00 00 00 00 00
Terreno $0 $0 $0 $0 $0 $0
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CUENTA

Construcciones y
edificaciones $0 $0 $0 $0 $0 $0
$ $ $ $ $ $
10.164.| 10.164.| 10.164.| 10.164.| 10.164.| 10.164.
Muebles y enseres 050 050 050 050 050 050
Materiales, repuestos y $ $ $ $ $ $
accesorios 87.700| 87.700| 87.700| 87.700| 87.700| 87.700
-$ -$ -$ -$ -$
Menos depreciacion 4.262.1| 8.524.3| 12.786.| 17.048.| 21.310.
acumulada $0 50 00 450 600 750
$ $ $ $ $ $
TOTAL ACTIVOS 29.408.| 25.146.| 20.884.| 16.622.| 12.360.| 8.098.0
FIJOS 750 600 450 300 150 00
$ $ $ $ $ $
30.575.| 30.575.| 30.575.| 30.575.| 30.575.| 30.575.
ACTIVOS DIFERIDOS 877 877 877 877 877 877
-$ -$ -$ -$ -$
Menos amortizacion 6.115.1| 12.230.| 18.345.| 24.460.| 30.575.
acumulada $0 75 351 526 702 877
$ $ $ $ $
TOTAL ACTIVOS 30.575.| 24.460.| 18.345.| 12.230.| 6.115.1
DIFERIDOS 877 702 526 351 75 $0
$ $ $ $ $ $
133.143|213.563 | 235.101 | 272.243 | 324.974| 393.276
ACTIVOS TOTALES 311 .843 .396 430 .140 .057
PASIVO
PASIVOS
CORRIENTES
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CUENTA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
Obligaciones 4.049.6| 4.477.2| 4.949.9| 5.472.6| 6.050.5
financieras corto plazo 36 36 87 53 11 $0
$ $ $ $ $
Impuesto de renta y 29.564.| 41.605.| 53.661.| 65.735.| 77.829.
complementarios $0 559 298 840 852 182
$ $ $ $ $
Impuesto de Industria 'y 63.292.| 69.622.| 75.951.| 82.280.| 88.610.
Comercio $0 932 225 518 811 104
$ $ $ $ $ $
TOTAL PASIVOS 4.049.6| 97.334.|116.177|135.066 | 154.067 | 166.439
CORRIENTES 36 726 510 011 174 .286
PASIVOS NO
CORRIENTES
$ $ $ $
Obligaciones 20.950.| 16.473.| 11.523.| 6.050.4
financieras largo plazo 364 128 141 88 $0 $0
$ $ $ $
TOTAL PASIVOS NO | 20.950.| 16.473.| 11.523.| 6.050.4
CORRIENTES 364 128 141 88 $0 $0
$ $ $ $ $ $
25.000.(113.807|127.700|141.136|154.067 | 166.439
PASIVOS TOTALES 000 .854 .651 499 174 .286
PATRIMONIO
$ $ $ $ $ $
108.143|108.143|108.143|108.143|108.143|108.143
Capital social 311 311 311 311 311 311
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CUENTA ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4
$ $ $
Reserva legal -$ -$| 2.296.3| 6.276.3| 11.869.
acumulada $0(838.732| 74.257 62 68 348
-$ $ $ $ $
7.548.5| 6.880.2| 21.335.| 35.820.| 50.336.
Utilidad del ejercicio $0 90 82 567 052 825
Utilidades o -$ $ $
excedentes 7.548.5 -$| 20.667.| 56.487.
acumulados $0 $0 90|668.309 258 310
$ $ $ $ $ $
108.143| 99.755.|107.400(131.106 | 170.906 | 226.836
PATRIMONIO TOTAL 311 989 746 931 .989 794
$ $ $ $ $ $
TOTAL PASIVO MAS [133.143|213.563|235.101|272.243|423.974|393.276
PATRIMONIO 311 .843 .396 430 163 .080

5.8 EVALUACION FINANCIERA

5.8.1 Razones financieras.

5.8.1.1 Razones de liquidez.

Entre las razones de liquidez se encuentran la razon corriente, la prueba acida y el

capital de trabajo.
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Cuadro 69. Razones de liquidez.

RAZONE UNIDA
S DE D DE

LIQUIDE ANALI
z RELACION sis ANO1 ANO2 ARNO3 ANO4 ARNOS5

activo corriente
] _ No
Razon |/ pasivo
_ _ veces
corriente | corriente 1,68 1,69 1,80 1,99 2,31
activo corriente
_ _ No
Prueba |- inventarios/
_ _ _ veces
acida** | pasivo corriente 1,62 1,63 1,76 1,95 2,28
Capital
de activo corriente |unidad |$ $ $ $ $
trabajo |- pasivo es $$ |66.621.|79.693.|108.304 |152.431 |218.738
neto corriente 815 911 .768 .641 g71

Los resultados dados en la razén corriente revelan que, en su primer afio de
operaciones, la empresa tendra de 1,68 veces su activo corriente para cubrir sus
pasivos corrientes, ofreciendo un respaldo solido para sus deudas a corto plazo.
Asimismo, la prueba acida indica que la empresa tiene 1,62 veces su activo

corriente para hacer frente a sus pasivos corrientes.

La empresa dispone de $66.621.815 de capital de trabajo para su primer afio de
operacion, una cifra razonable considerando la inversion inicial necesaria para su
adecuado funcionamiento. La empresa tras cumplir con sus obligaciones y gracias
a sus actividades de venta de detalles para toda ocasion, demuestra solvencia y

capacidad para pagar sus compromisos a corto plazo.
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5.8.1.2 Razones de operacion. Dentro de las razones de operacion se encuentra

la rotacion de activos corrientes, fijos y totales.

Cuadro 70. Razones de operacion.
RAZONES UNIDAD
DE DE

OPERACION RELACION ANALISIS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

Rotacion
activo ventas/activo| No veces
corriente corriente 5,51 5,08 4,46 3,84 3,29
ventas /
Rotacion activo fijo No veces
activo fijo neto 35,96 | 47,62 | 65,28 | 95,10 | 156,32
Rotacion ventas /
activo total activo total No veces 4,23 4,23 3,99 3,62 3,22

La rotacion del activo corriente muestra que la empresa genera 5,51 pesos en
ventas por cada peso invertido en dicho activo. En cuanto al activo fijo neto, la
empresa produce 35,96 pesos en ventas por cada peso invertido, con un aumento
favorable anual. Finalmente, la rotacién del activo total indica que, por cada peso

invertido, la empresa genera 4,23 pesos en ventas.
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5.8.1.3 Razones de rentabilidad.

Cuadro 71. Razones de rentabilidad.

UNIDAD
RAZONES DE
RENTABILIDA RELACIO ANALISI
D N S ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
utilidad
Margen bruto | bruta/ % 28,13| 29,56| 30,76| 31,77| 32,64
utilidad ventas % % % % %
utilidad
Margen utilidad | neta/venta %
neta s -0,93%| 0,77%| 2,18%| 3,39% | 4,42%
utilidad
neta/
Rendimiento activos ” 12,25| 14,22
activos totales -3,93%| 3,25%| 8,71% % %

El margen bruto de utilidad indica que, del total de ventas, el 28,13% corresponde
a la utilidad bruta antes de impuestos, con un valor que aumenta progresivamente
con los afos, favoreciendo el crecimiento de la organizacion. El -0,93% del total de
las ventas del primer afio corresponde a la utilidad neta, es decir, el beneficio
obtenido después de impuestos. A partir del segundo afio, la utilidad neta se vuelve
positiva y sigue aumentando, lo que es beneficioso para la empresa. En términos
de rendimientos sobre activos, la empresa presenta una rentabilidad negativa del -
3,93% en el primer afio respecto a sus activos totales, pero este rendimiento mejora

con el tiempo, lo que se refleja en un aumento de la utilidad neta afio tras afio.
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5.8.1.4 Razones de endeudamiento.

Cuadro 72. Razones de endeudamiento.

UNIDA
D DE
RAZONES DE RELACI ANALI ANO ANO ANO ANO ANO
ENDEUDAMIENTO ON SIS 1 2 3 4 5
pasivo
total /
%
activo 53,29|54,32 51,84 47,41 42,32
Endeudamiento total total % % % % %
utilidad
operacio No
nal / veces 110,8|211,8|679,0
Cobertura intereses | intereses 38,70 65,36 O 0 5
patrimoni
indice participacion o/ activo % 46,71 | 45,68 | 48,16 | 52,59 | 57,68
patrimonial total % % % % %

El endeudamiento total indica que, en el primer afio, el 53,29% del valor del activo
total corresponde al pasivo total. Este indicador es positivo, ya que el porcentaje de
recursos no propios es relativamente alto y disminuye con el tiempo, mientras que
los recursos propios aumentan. En cuanto a la cobertura de intereses, la empresa
genera 38,70 pesos de utilidad operacional por cada peso pagado en el primer afio,
y este valor crece con los afios a medida que la deuda disminuye. Finalmente, el
indice de participacion patrimonial muestra que el 46,71% del activo total de la
empresa corresponde a patrimonio en el primer afio y se evidencia que en los

siguientes afios va aumentando.
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5.8.2 Indicadores de viabilidad. Los indicadores de viabilidad evalldan la

factibilidad y rentabilidad de la inversion.

Para calcular los indicadores de viabilidad, se utiliz6 como base la TMAR MIXTA del
20,35%, considerando una prima de riesgo de inversién del 10% y una tasa de
inflacion del 9%, cifra con la que finaliz6 el afio 2023 segun él DANE.

Prima de riesgo al nesgo 10%'
Inflacion 9%
TMAR recursos propios 20,23%
Recursos crédito 10,56%
TMAR Banco 20,84%
Porcentaje aportacion recursos propios 81,22%
Porcentaje aportacion Banco 18,78%
TMAR MIXTA 20,34%
TMAR MIXTA DEFLACTADA 11,84%

Cuadro 73. Indicadores de viabilidad.

CONCEPTO ANOO ANO1
- $90.797.|$31.914. | $47.519. | $63.108.0 | $86.777.2
FLUJO DE $108.143.| 857 879 359 36 42

EFECTIVO NETO 311

- $75.448. | $22.036. | $27.263. | $30.086.8 | $34.377.2

$108.143. 143 322 992 34 10
VNA 311
VALOR $75.448. | $97.484. | $124.74 | $154.835. | $189.212.
RECUPERADO 143 466 8.458 292 502
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5.8.2.1 Tasa Interna Retorno (TIR). La tasa interna de retorno de este proyecto es
del 52,98%, esto significa que periddicamente se obtiene este porcentaje de la
inversion realizada, es decir, por cada 100 pesos invertidos se genera un retorno de
52,98 pesos cada afio.

5.8.2.2 Valor Presente Neto (VPN). El Valor Presente Neto (VPN) de este proyecto
es de $122.478.200, lo cual es un indicador favorable que muestra que la inversion
genera una rentabilidad superior a la tasa de oportunidad. Esto confirma la
factibilidad del proyecto.

5.8.2.3 Periodo de recuperacion.

Cuadro 74. Periodo de recuperacion.

CONCEPTO ANOO ANO1 ANO2 ‘ ANO 3 ‘ ANO 4 ANO 5
- $90.797. | $31.914. | $47.519. | $63.108.0 | $86.777.2
FLUJO DE $108.143.| 857 879 359 36 42
EFECTIVO NETO 311
- $75.448. | $22.036. | $27.263. | $30.086.8 | $34.377.2
$108.143.| 143 322 992 34 10
VNA 311
VALOR $75.448. | $97.484. | $124.74 | $154.835. | $189.212.
RECUPERADO 143 466 8.458 292 502

Es el periodo estimado en el cual los flujos netos de efectivo sin actualizar cubren
completamente la inversion de recursos propios, siempre y cuando las condiciones
proyectadas para el proyecto se cumplan. Desde el primer afio, se espera recuperar
$75.448.143, seguido por $97.484.466 en el segundo afio, $124.748.458 en el
tercer afio, $154.835.292 en el cuarto afio y $189.212.502 en el quinto afo. La
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inversion total inicial es de $133.143.311 pesos, la cual se espera recuperar en su

totalidad para el cuarto afio de operacion.

5.8.2.4 Punto de equilibrio.. El punto de equilibrio de la empresa proyectada es de
5.389 paquetes, lo que representa $557.783.344 en ventas anuales. Este nivel es
muy favorable y viable para la empresa, ya que indica que estas unidades se
venderan cada afio. Si el producto puede ser vendido en cantidades mayores a las
gue determina el punto de equilibrio, la empresa generara beneficios. En cambio, si
las ventas estan por debajo del punto de equilibrio, se registraran pérdidas.

Cuadro 75. Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO ‘ FORMULA ‘ RESULTADO
En funcion de la capacidad instalada
(%) PE = CF/(IT-CV) 61,69%
En funcién de cantidades
producidas (Q) PE = CF/(Pu-CVu) 5.389
PE*=CF/1-
En funcién de volumen de ventas ($) CVIT $ 557.783.344
En funcion del numero de dias afio | PE = PE*/ ( VT/N) 182
CF: costos fijos $ 145.601.483
CV: costo variable $ 668.160.050
CT: costos totales $ 813.761.533
IT: ingreso total $904.184.736
Pu: precio unitario $103.501
CVu: costo variable unitario $ 76.484
VT: ventas totales $904.184.736
N: numero dias afio 295
Capacidad utilizada afio 1 8.736
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Figura. Punto de equilibrio.
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5.9 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto es determinado, por medio de las unidades de produccion
establecidas por la capacidad de instalacion necesaria para satisfacer la demanda,
permitira ofrecer un servicio ideal y de calidad de acuerdo con los requisitos del

mercado consumidor.

Segun los resultados obtenidos en el estudio técnico la ubicacion del proyecto sera
el Barrio Cabecera del municipio de Bucaramanga- Santander y mediante el estudio
de mercado se establecio la poblacién objetivo siendo 403.576 hombres y mujeres
entre las edades de 18 a 63 afios, también por medio del estudio de mercado se
hall6 la demanda total y a partir de esta demanda se pudo considerar una demanda
efectiva por medio del deseo de compra del 79% ubicado en la pregunta 10 del

cuestionario, siendo un valor favorable para la aceptacion del proyecto.
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A partir del estudio administrativo se identifica, que el personal requerido no supera
los 10 trabajadores y en el estudio financiero, los activos totales se estiman en
$133.143.311 pesos, como conclusion se puede determinar el tamafio del proyecto

se cataloga como una microempresa.
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6. CONCLUSIONES

La comercializacion de estos productos se realizara mediante un canal directo como
lo es el punto fisico, donde se venderan los detalles y los clientes podran vivir la

experiencia de compra.

El estudio de mercado indica que el proyecto de detalles para toda ocasion es viable
en la ciudad de Bucaramanga, dado que el mercado objetivo muestra condiciones

propicias para la aceptacién y demanda de este tipo de servicio.

Segun el andlisis de la localidad, el barrio Cabecera en la ciudad de Bucaramanga
se identifica como la ubicacion ideal debido a su alquiler accesible, infraestructura
de servicios publicos, accesibilidad vial, impacto social positivo y disponibilidad de
estacionamiento, lo que lo convierte en un sector 6ptimo para establecer la

empresa.

Segun los estudios realizados y mediante la aplicacion de la encuesta a la poblacién
objetivo, se identificé que el porcentaje de aceptacion de un nuevo emprendimiento
dedicado a la venta de detalles es del 79%, contribuyendo de forma positiva y

mostrando un panorama alentador para la creacion de este nuevo emprendimiento.

La competencia en el mercado es bastante fuerte, como factor diferencial al usar un
producto como el fique que ademas de ser artesanal es biodegradable y ayuda a
preservar el medio ambiente, lo que permite a la idea de este emprendimiento

aumentar su nivel competitivo.

A partir del andlisis financiero se logra identificar que el Valor Presente Neto (VPN)
de este proyecto es de $122.478.200, lo cual es un indicador favorable donde
muestra que la inversion genera una rentabilidad superior a la tasa de oportunidad.

Esto confirma la factibilidad del proyecto.
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Por otra parte, la tasa interna de retorno de este proyecto es del 52,98%, esto
significa que periddicamente se obtiene este porcentaje de la inversion realizada,
es decir, por cada 100 pesos invertidos se genera un retorno de 52,98 pesos cada
afo. Y el punto de equilibrio de la empresa proyectada es de 5.389 paquetes, lo que
representa $557.783.344 en ventas anuales. Por ultimo, como resultado del estudio
se logra determinar el valor del precio al consumidor de $118.423 pesos por caja

artesanal.
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7. RECOMENDACIONES

Al momento de realizar un proyecto de factibilidad es primordial tener clara la idea
del proyecto, definir de manera concisa y exhaustiva cual es el proyecto por evaluar,

abarcando su propésito principal, el alcance de este y los logros esperados.

Realizar un andlisis completo del mercado objetivo mediante un estudio detallado.
Esto implica evaluar tanto la demanda actual como futura, identificar a los
competidores y analizar las tendencias del sector asociadas a tu proyecto.

Establecer alianzas con proveedores de calidad y colaboraciones con otros
negocios complementarios (como floristerias, pastelerias) para ofrecer paquetes

combinados que enriquezcan la oferta y aumenten la percepcion de valor.

Realizar el monitoreo de resultados y ajuste con el fin de evaluar regularmente el
desemperiio de las estrategias implementadas, ajustando segun sea necesario para
optimizar la eficacia y adaptarse a cambios en el mercado y las preferencias del

consumidor.

Finalmente, es crucial disponer de personal calificado que pueda guiar y dirigir de
manera efectiva el proceso de desarrollo del proyecto, utilizando su conocimiento y
experiencia para asegurar las modificaciones necesarias y las autoevaluaciones

pertinentes en cada fase antes de la implementacion completa del proyecto.
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ANEXOS

ANEXO A. FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA
A LA ELABORACION DE DETALLES PARA TODA OCASION EN EL MUNICIPIO
DE BUCARAMANGA

Somos estudiantes del programa Gestiéon Empresarial de la UIS, en este momento
nos encontramos adelantando una investigacion que nos permita determinar la
factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion de detalles
para toda ocasién en el municipio de Bucaramanga. Para tales efectos,
agradecemos su valiosa colaboracion al responder unas sencillas preguntas que
enriqueceran nuestro trabajo. Es totalmente confidencial, no se utilizara informacién

personal y tiene fines estrictamente académicos.

Pregunta 1. ;Acostumbra a regalar un detalle a algun ser querido? (Si

responde negativamente de por terminada la encuesta)

Si

No

Pregunta 2. ¢ Cuantas veces en el afio frecuenta la compra de detalles?
Una

Dos
Tres
Cuatro

Cinco

Mas de cinco
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Pregunta 3. ¢ A Quiénes acostumbra a dar detalles?
Esposa___
Madre
Padre
Hija/o
Otro
Pregunta 4. ¢ En qué época o momento acostumbra a comprar detalles?
Amor y amistad ____
Cumpleafios
Dia de la madre y/o padre
Actividades empresariales
Aniversario
Otro cual
Pregunta 5. Cuando se trata de dar un detalle, ¢qué tipo de detalle suele dar?
Rosas
Chocolates
Peluches
Perfumesy cremas

Desayunos sorpresa
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Otrocual
Pregunta 6. ¢ Cuanto invirtié la dltima vez que compro un detalle?
Menos de 20.000
21.000 a 40.000 pesos ____
41.000 a 60.000 pesos
61.000 a 80.000 pesos ____
Mas de 80.000 pesos
Pregunta 7. ;Dénde contrato ese ultimo detalle?
Tienda fisica
Paginaweb
Redes sociales
Otro

Pregunta 8. ¢ Acostumbra a comprar el detalle o lo contrata a una empresa

dedicada a prestar el servicio?
Si, me dirijo a una empresa a comprar

No, lo contrato con otra empresa que presta el servicio (Indique en la

opcidén "Otra" a qué empresa se dirige

Pregunta 9. ¢ A través de qué medio se enterd de esa empresa de detalles?
Redes sociales

Voz a voz
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Volanteo
Television / Radio
Otro

Pregunta 10. ¢ Le gustaria encontrar en el mercado una empresa que elabore

detalles para cualquier ocasién?
Si

No
Pregunta 11. ;Qué tipo de detalles le gustaria adquirir?
Desayuno sorpresas
Cajas artesanales
Flores y chocolates
Peluches
Otro
Pregunta 12. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el tipo de detalle?
Menos de 30.000
31.000 a 60.000 pesos
61.000 a 90.000 pesos

91.000 a 120.000 pesos

Mas de 120.000 pesos
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Pregunta 13. ¢ Donde le gustaria que se ubicara el punto fisico de la nueva

empresa?
Centro comercial
Areas residenciales
Cerca de mercados/supermercados
Zona empresarial
Otro
Pregunta 14. ;Qué modalidades de pago prefiere para hacer sus compras?
Pago contra entrega
Tarjeta débito o crédito
Efectivo
Pagos electronicos

Pregunta 15. ¢ Por qué medio le gustaria recibir informacién sobre

promociones de los paquetes o servicios de la empresa?
Correo electronico
Mensajes de texto
WhatsApp

Redes sociales
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ANEXO B. COTIZACION SG SST

ITACA

SOLUCIONES

05 JUNIO 2024

Propuesta
comercial

ADMINISTRACION SGSST
ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

Detalles para toda ocasion
en Bucaramanga

PC- 202401216

— Objetivo del Servicio

MNuestra cbhjetive es realizar la administracién del Sistema de Gestién de
Seguridad y Salud en el Trabaje (SG-55T) de tu empresa, asegurando 2l
cumplimiento de las disposiciones establecidas en la Ley 1562 del 2012, &l
Cecreto 1072 de 2015, el Decreto 0472 de 2015 y |la Resclucién 0312 de
2018,

— éComo funciona?

En itaca Scluciones, contamos con un equipo profesional que ejecutara e | £
un plan de trabajo personalizado, disefado para garantizar guetu | ‘/’

empresa cumpla con todos los aspectos relaclonados con el sistema de |

gestién de seguridad y salud en el trabajo, ya sea de manera virtual, N0

presencial o hibrida.

Realizamos un seguimiento minucieso para brindar un respaldo sélido, slempre enfocados en la
excelencia y culdando los intereses de nuestros clientes.

& ITACA
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Caracteristicas de la empresa

. Actividad econdmica Vanta de detalles

Clase de riesgo 1

Lugar de administracion Bucaramanga
Estandares Aplicables 21 iTACA
SOLUCIOMNES
Revision
= Revisidn Documental (51 aplica)
Creacion
« Creacion de Procedimientos y politicas. . Descripcian Sododemografica
« Creacién de Documentos y formatos . Creacién de Fichas.
. Creacion de Cronogramas. . Creacion v socializacion de Indicadores.
. Creacion de Planes de Accidn y capacitacion. . Creacion de Manual del SG-55T (Si
. Asignacion de responsabilidades. . aplica). Apoyo en la seleccion y uso de
+ Creacion de Diagndsticos EPP
Ejecucitn
. Cronograma
. Objetivos
. SGSST

- Planes de Emergencias
Planes de Accion

Seguimiento
. Actualizacidn y socializacian Reglamento de higiene v seguridad industrial. (i aplica)
. Espacios para realizacion actividades COPASST o Vigia

- Acompafiamiento v seguimiento de actividades al administrador del 5G-55T

Verificacion

« Recomendaciones a Diagnostico 55T
o Planes de Accian
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—— Propuesta

[TACA

Comercial SG-SST sOLUCIONES

N
Y,

PLATINUM

Modalid ad
Wirtual

Presupuesto

£350.000+ IVA

mensual
Caracteristicas
5 horas mensuales de implementacidn y
creacidn documental, incluye (3}
reuniones virtuales de seguimiento y

continuidad .

~N
W,

VIP

Modalidad
Mixta

Presupuasto
$680.000+ IVA
mensual
Caracteristicas
5 horas mensuales de implementacion y

en sitio ¥ (2) reunion virtual de seguimiento
¥ continuidad.

ny plan de trabajo

N
\&/

GOLD

Modalidad
Presencial

Presupuesto
$850.000+ IVA
mensual
Caracteristicas
5 horas mensuales de implementacian y
creacian documental, incluye (2) visitas
de trabajo en sitio.

a por el cliente, se sugiere una reunion previa para

Propuesta

Comercial impacto

ambietal

\/

Modalidad
Wirtual

Presupuesto
5250.000+ IVA
Caraiarisiitas
Creacién e implementacion del sistema de impacto
ambiental, Analisis y evaluacion de procesos, Informe
final {5) horas mensuales de implementacion y
creacian documental, incluye (3} reuniones virtuales
de seguimiento y continuidad .

ITACA

SOLUCIONES

Modalidad
Mixta

Presupuasto
5580.000+ IVA
e, teristicas
Creacion e implementacion del sistema de
impacto ambiental, Andlisis y evaluacion de
promsos, Informe final {(5) horas mensuales de

implementaddn en sitio ¥ (2} reuniones
wirtuales de seguimiento y continuidad

obtener una propuesta mas personalizada.

Modalidad
Presencial

Presupuesto
S750.000+ TvA
mensual
Caracteristicas
Creacion e implementacion del sistema de impacto
ambiental, Andlisis y evaluacion de procesos, Informe
final (5) horas mensuales de implementacian y
creacion documental, incluye (2} visitas de trabajo
en sitio.
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ANEXO C. COTIZACION IMAGEN CORPORATIVA

ZEUS

PUBLICIDAD

SENORES COTIZACION
Loraine Ariza

NIT:

TEL: Bucaramanga S/der mayo 08 de 2024
DIRECCION:

Por medio de la presente dejo a su consideracion, ekaborocion publicidad digital
e impresa.

CARACTERISTICAS:

. LOGOTIPO: cosntruido en vectores totalmente editable

. TARJETAS PRESENTACION: full color por las dos caras con resarva Uy

. VOLANTES: 10,5x12 cm full color por una cara en papel propal cote 115g

. PAGINA WEB: Creacitn pagina web optimizada para todo 1so dipositivos.

» Nota: tiempo de entrega de 4 dias habiles

CAN. DETALLE V.UNID. = V.TOTAL
1 Logotipo | $180.000
1000 Tarjetas presentacién 8,8x5,5 cm $15.000 | $130.000
2000 Volantes 10,612 cm | $130.000
1 Pagina web | $2.500.000
LA SUMA TOTAL PROYECTO: $2.940.000

IMPORTANTE: Todo trabajo se inicia con un 50% por anticipado y el restante al finalizar
el trabojo
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