ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DECORATIVOS
PARA EVENTOS, REUNIONES SOCIALES Y TODA OCASION EN EL
MUNICIPIO DE SAN GIL, SANTANDER

DIANA MARCELA MACIAS PORRAS
LADY CAROLINA ARCINIEGAS REMOLINA

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2013



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DECORATIVOS
PARA EVENTOS, REUNIONES SOCIALES Y TODA OCASION EN EL
MUNICIPIO DE SAN GIL, SANTANDER

DIANA MARCELA MACIAS PORRAS
LADY CAROLINA ARCINIEGAS REMOLINA

Proyecto de Grado para optar al titulo en
Gestion Empresarial

Director
OMAR MILLAN DELGADO
Ingeniero Industrial

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE PROYECCION REGIONAL Y DE EDUCACION A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2013



DEDICATORIA

Dedicamos este gran logro al duefio de la vida DIOS quien es la mayor
motivacién y quien con su inmensa bondad, amor y sabiduria, guio nuestros pasos

Para evitar el tropezar en el camino y poder lograr nuestros objetivos. y nos ha
permitido cumplir con nuestras metas e ilusiones, dandonos el don mas
importante: La Vida.

A nuestros padres por el gran apoyo brindado desde el inicio de este largo
camino, gracias por sus buenos consejos y ayuda incondicional, y a nuestros
hermanos por apoyarnos y darnos las fuerzas en los momentos mas arduos de
la carrera.

DIANA MARCELA MACIAS PORRAS.
LADY CAROLIN A ARCINIEGA REMOLINA.



AGRADECIMIENTOS

A DIOS quien nos ha dado todos los dones necesarios para alcanzar esta meta
en nuestras vidas, quien nos ha bendecido y nos ha dado la oportunidad de
alcanzar este titulo profesional.

A los directivos de la Universidad Industrial de Santander, “UIS” a los profesores
gue nos aportaron conocimientos a lo largo de la carrera, a cada uno de ellos
gracias por su paciencia y profesionalismo por que hicieron posible culminar una
etapa importante en nuestras vidas, porque nos permitieron ser parte de los
egresados de tan prestigiosa institucion.

A nuestro Director de proyecto el Ingeniero Omar Millan Delgado, por su apoyo,
dedicacion, conocimientos y asesoria durante la realizacibn del presente
documento.

Y por ultimo a Los familiares que nos inculcaron desde pequefias la importancia
de estudiar y ser una mejor persona, con valores y capacidades para enfrentarse a
una sociedad y poder servir a los demas.

DIANA MARCELA Y LADY CAROLINA



CONTENIDO

INTRODUCCION

1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES DEL PRODUCTO
1.1.1. Historia de las Manualidades
1.1.2. Diagnéstico del Sector.

1.1.3. Factores que integran el sector
1.1.4. El Factor Personas

1.1.5. Evolucion del sector

1.1.6. Analisis del Sector.

1.1.7. Ubicacién Geografica.

1.1.8. Aspecto climéatico y topografico.
1.1.9. Hidrografia.

1.1.10. Division Politica.

1.1.12. Educacion.

1.2. MARCO HISTORICO

2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1. OBJETIVOS

2.1.1. Objetivo General.

2.1.2. Objetivos Especificos

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO
2.2.1 Definicion

2.2.1.1. Caracteristicas.

2.2.1.2. Usos y Especificaciones del producto.
2.2.2. Productos Sustitutos

2.2.2.1 Sustitutos

2.2.3. Productos Complementarios

2.2.4. Atributos Diferenciadores Del Producto
2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO
2.3.1 Mercado Potencial

2.3.2 Mercado Objetivo

2.4 DEMANDA

2.4.1 Investigacion De Mercados.

2.4.2. Tabulacion, Presentacion Y Analisis De Resultados

2.4.3 Estimacion de la demanda

2.4.4 Evolucion histérica de la demanda producto/servicio.

2.4.5 Proyeccioén de la demanda.
2.5LA OFERTA

2.5.1 Necesidades de Informacion.
2.5.2 Ficha técnica de la oferta

Pag.
20

21
21
21
22
23
24
25
26
27
28
29
29
35
40

41
41
41
41
42
42
43
43
47
47
47
48
49
49
49
49
49
56
66
67
67
68
68
69



2.5.3 Tabulacion y Presentacion de Resultado de la Oferta.
2.5.4 Andlisis de la Situacion Actual de la Competencia.
2.5.4.1 Estimacion Oferta Actual

2.5.4.2 Proyeccion de la oferta (Competencia).

2.6. RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

2.7. CANALES DE DISTRIBUCION

2.7.1 Estructuras de los Canales Actuales

2.7.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales
2.7.2.1 Ventajas

2.7.2.2 Desventajas

2.7.3 Seleccion de los canales de comercializacion.
2.8. PRECIO

2.8.1 Andlisis de Precios.

2.8.2 Estrategias de Fijacion de Precios.

2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.9.1 Objetivos

2.9.2 Logotipo.

2.9.3 Lema.

2.9.4 Andlisis de Medios.

2.9.5 Seleccién de Medios. Como

2.9.6 Estrategias publicitarias

2.9.7 Presupuesto de Publicidad y Promocion.

2.9.7.1 De Lanzamiento

2.9.7.2 De Operacién

2.10 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion Del Tamafio Del Proyecto.

3.1.2 Factores que determinan el tamano del proyecto.
3.1.2.1 El Tamaiio del proyecto y la demanda.

3.1.2.2El tamafio del proyecto y los suministros e insumos
3.1.2.3 El tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos:
3.1.2.4El tamafio del proyecto y localizacion.

3.1.2.5 El tamafio del proyecto y el financiamiento:

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad total disefiada.

3.1.3.2 Capacidad instalada.

3.1.3.3 Capacidad utilizada.

3.1.3.4 Capacidad utilizada y proyectada:

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macro localizacién

3.2.2 Micro localizacion. En la realizacion

3.2.2.1. Factores de localizacion.

3.2.2.2 Busqueda de puntos o sitios de ubicacion.

8

70
73
76
78
78
79
79
80
80
81
81
82
82
83
83
84
84
85
85
87
88
88
88
89
89

92
92
92
93
93
93
94
94
95
95
95
96
97
97
98
98
100
101
101



3.2.2.3Evaluacion de cada uno de los posibles sitios de ubicacién.
3.2.2.4 Seleccion de la localizacion.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO.

3.3.1 Ficha técnica del producto

3.3.2. Descripcion técnica del proceso.
3.3.3. Diagrama de procesos.

3.3.3.1 Diagrama de proceso de flujo
3.3.3.2 Diagrama de proceso de recorrido.
3.3.4 Control de Calidad.

3.3.5 Recursos.

3.3.5.1 Recurso Humano.

3.3.5.2 Recursos Fisicos.

3.3.5.2.1 Maquinaria Y Equipo

3.3.5.2.2 Muebles y Enseres

3.3.5.2.3 Equipo de oficina

3.3.5.2.4 Herramientas

3.3.5.3 Recursos de Insumos

3.3.5.3.1 Costos de produccién

3.3.6 Andlisis de proveedores.

3.3.7 Distribucion en planta

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA
4.2.1. Vision.

4.2.2. Mision.

4.2.3 Objetivo General.

4.2.3.1 Objetivos Especificos

4.2.4 Politicas.

4.2.4.1 Personal

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
4.3.1 Organigrama.

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos.
4.3.3. Asignacién Salarial.

4.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA
DELPROYECTO

5. ESTUDIO FINANCIERO
5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion Fija.

5.1.1.1 Terreno:

5.1.1.2 Maquinaria y equipo
5.1.1.3 Muebles y enseres
5.1.1.4 Equipo de oficina.

101
102
107
107
109
110
110
111
115
119
120
120
121
122
125
127
129
129
131
132
134

136
136
136
138
138
139
139
139
139
142
144
145
150

153

154
154
155
155
155
156
157



5.1.1.5 Herramientas.

5.1.1.6. Total Inversion Fija.

5.1.2 Inversion Diferida.

5.1.2.1 Total inversion activos diferidos
5.1.3. Inversion de Capital de Trabajo.
5.1.3.1 Costos de produccion.

5.1.3.1.1 Materia prima

5.1.3.1.2 Mano de Obra Directa.

5.1.3.1.3 Costos indirectos del servicio.
5.1.3.1.4 Total costos de produccion.
5.1.3.2 Gastos de administracién y ventas.
5.1.3.3 Total capital de trabajo

5.1.4 Inversion Total.

5.1.5 Fuentes de financiacion.

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos Fijos.

5.2.2 Costos Variables

5.2.3 Costos totales unitarios

5.3 PRECIO DEVENTA.

5.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A CINCO ANOS
5.4.1 Ingresos proyectados

5.4.2 Egresos proyectados.

5.4.3 Flujo de caja proyectado.

5.4.4 Balance general.

5.5 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO

6. EVALUACION DEL PROYECTO
6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO

6.2 IMPACTO SOCIAL

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

6.4.1 Valor presente neto (VPN)
6.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR).
6.4.2.1 Tasa Interna de Retorno (TIR)
6.4.3 Periodo de recuperacion.

6.4.4 Andlisis de razones financieras.

6.5 CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL

PROYECTO
7. CONCLUSIONES
8. RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA
ANEXOS

10

157
158
158
158
158
159
159
160
162
162
163
164
164
164
165
165
165
166
166
167
167
167
168
172

175

176
176
177
178
180
181
181
182
182

184

186

188

189
190



Cuadro 1. Especificaciones del producto
Cuadro 2.Mufiecos en Fomi, Cajas Decorativas, Pifiatas en Icopor y Tarjetas

En Cartén
Cuadro 3.
Cuadro 4.

Cuadro 5. Identificacion de la competencia
Cuadro 6. Relacion entre demanda y oferta
Cuadro 7. Analisis de los medios publicitarios
Cuadro 8. Presupuesto de lanzamiento

Cuadro 9.
Cuadro 10

Cuadro 15
Cuadro 16

Cuadro 18.
Cuadro 19.
Cuadro 20.
Cuadro 21.
Cuadro 22.
Cuadro 23.
Cuadro 24.
Cuadro 25 Costo materiales directos para la fabricacién de mufiecos en fomi

al mes.

Cuadro 26. Costo total de la materia prima primer afo.

Cuadro 27

Cuadro 28. Manual de Funciones para cargo de Gerencia
Cuadro 29. Manual de Funciones para cargo de Secretaria
Cuadro 30.Manual de funciones para cargo de contador externo
Manual de Funciones para cargo de Operarios.
Tipo de Contrato y Asignacion Salarial

Cuadro 31.
Cuadro 32.
Cuadro 33.
Cuadro 34.
Cuadro 35.
Cuadro 36.
Cuadro 37.
Cuadro 38.
Cuadro 39.

LISTA DE CUADROS

Paja
Ficha Técnica
Ficha técnica de la oferta

Presupuesto de operacion

. Presupuesto total para la estrategia de promocion
Cuadro 11.
Cuadro 12.
Cuadro 13.
Cuadro 14.

Materiales e Insumos

. Ficha técnica del producto

. Diagrama secuencial del proceso de productos decorativos
Cuadro 17.Diagrama de recorrido atencién al publico
Diagrama de proceso de flujo

Control de calidad
Recursos humanos
Maquinaria y Equipo
Muebles y Enseres
Equipo de oficina
Herramientas

. Costo de insumos

Politica Contractual.

Muebles y enseres
Equipo de Oficina
Herramientas
Inversion Fija
Activos diferidos

Factores y sus respectivas definiciones
Ponderados de factores criticos
Determinacion de la ubicacién

Maquinaria y equipo para produccion

11

Pag.

44

46
52
69
74
79
86
88
89
89
93
102
105
106
107
110
112
113
119
120
121
122
125
127

130
130
131
146
147
148
149
151
152
156
156
157
157
158
158



Cuadro 40.
Cuadro 41.
Cuadro 42.
Cuadro 43.
Cuadro 44.
Cuadro 45.
Cuadro 46.
Cuadro 47.

Materia prima para la fabricacién de un mufieco en fomi
Costo total de la materia prima primer afo.

Costo total de materia prima

Costo de Mano de Obra directa

Costo de Mano de Obra Indirecta

Total Costo de Mano de Obra directa e Indirecta
Costos generales en la fabricacion de mufieco Fomy
Materiales indirectos del producto

Cuadro 48 Total costos del Area Operativa del producto (primer afio)

Cuadro 49.
Cuadro 50.
Cuadro 51.
Cuadro 52.
Cuadro 53.
Cuadro 54.
Cuadro 55.
Cuadro 56.
Cuadro 57.
Cuadro 58.
Cuadro 59.
Cuadro 60.
Cuadro 61.
Cuadro 62.
Cuadro 63.
Cuadro 64.
Cuadro 65.
Cuadro 66.

Presupuesto de sueldos administrativos (primer afio)
Gastos de administracion — otros

Total Gastos de administracion, ventas y otros

Total Capital de trabajo

Inversién Total del Proyecto

Costos y Gastos fijos del Proyecto

Costos y Gastos variables del Proyecto

Resumen de Costos y Gastos totales

Costos totales Unitarios

Presupuesto de ingresos proyectados.

Presupuesto de egresos proyectados

Total ingresos menos egresos proyectados

Flujo de Inversiones (en pesos)

Estado de Resultados o P&G.

Flujo Operativo de Caja proyectado a cinco afos
Presupuesto de caja para el Primer Afio

Balance General (Primer afio)

Punto de equilibrio para el primer afio de funcionamiento

12

160
160
160
161
161
161
162
162
163
163
163
164
164
164
165
165
166
166
167
168
168
169
170
171
172
173
176



LISTA DE GRAFICAS

Péag.
Grafica 1. Suele comprar algun tipo de detalle 56
Gréfica 2. ¢ Qué tipo de detalles acostumbra usted a regalar? 57
Grafica 3. ¢ En qué material prefiere los detalles que acostumbra a comprar? 58
Gréfica 4. ¢En qué lugar acostumbra a comprar los detalles? 59
Grafica 5. ¢ Con qué frecuencia compra detalles? 60
Gréfica 6. ¢ Qué productos y servicios adicionales le gustaria encontrar en una
empresa que fabrique y comercialice detalles para toda ocasion? 61
Gréfica 7. ¢ A la Hora de comprar qué caracteristicas tiene en cuenta para
adquirir los detalles? 62
Gréfica 8. ¢ En promedio, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos
Productos? 63
Gréfica 9. ¢ Compraria detalles elaborados en fomi, carton paja, madera, cajas
decorativas, icopor? 64
Gréfica 10. ¢ Con que frecuencia compraria detalles elaborados en fomi,
carton paja, icopor y cajas decorativas? 65
Gréfica 11. Estructura de canales de distribucion 80
Gréfica 12. Canal de comercializacion seleccionado 82
Grafica 13. Logotipo de la Empresa 85
Grafica 14. Macro localizacién de la empresa productora y comercializadora de
productos decorativos 99
Grafica 15. Micro localizacion de la empresa productora de productos
decorativos 100
Grafica 16. Distribucion de Planta Matachos y Algo Mas... 133
Grafica 17. Organigrama 145

13



LISTA DE TABLAS

Tabla 1. Aceptacién de los productos decorativos para toda ocasion
Tabla 2. Tipo de detalles

Tabla 3. Material de los detalles

Tabla 4.Lugar de compra

Tabla 5. Frecuencia de compra

Tabla 6. Productos o servicios adicionales

Tabla 7. Caracteristicas tenidas en cuenta para adquirir detalles para toda
ocasion

Tabla 8. Promedio pago de los productos

Tabla 9. Mufiecos innovadores

Tabla 10. Frecuencia de compra

Tabla 11. Poblacion que compra algun tipo de detalle

Tabla 12. Estimacion de la demanda efectiva de mufiecos

Tabla 13. Proyeccién de la demanda efectiva

Tabla 14. Empresas encuestadas

Tabla 15. Politicas de Venta

Tabla 16.Proyeccion capacidad utilizada y proyectada

14

Pag.

56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
66
67
68
71
73
97



GLOSARIO

Fomi: El material denominado cominmente como fomi, realmente se llama EVA,
por sus siglas en inglés ethylene vinyl acetate, o en espafol: etileno acetato de
vinil.

El fomi es un polimero tipo termoplastico, las ventajas del fomy son:

- Buena resistencia al clima y a los quimicos
- Baja absorcién de agua
- No es dafiino al medio ambiente, se puede tirar, reciclar o incinerar.

@Carton paja: Carton fabricado con pasta de paja sin blanquear, con exclusion de
otras pastas, generalmente es de color amarillo.

®@Icopor: Es un poliestireno expandido que es un material plastico espumado.

®@Tela: Una tela es una estructura laminar flexible, resultante de la union de hilos o
fiboras de manera coherente al entrelazarlos o al unirlos por otros medios. A la
industria que fabrica telas tejidas a partir de hilos se le llama en general tejeduria.
Cintas:Es una banda fina de un material flexible, tipicamente textil que también
puede ser plastico o a veces metal, usado sobre todo para adornar, envolver y atar
diferentes objetos.

@Cartulina: Es un papel que es generalmente mas grueso y mas resistente que el
papel normal de escritura o de impresiéon, pero mas flexible y liviano que otras
formas de carton.

®Madera: Es un material ortotrépico encontrado como principal contenido del
tronco de un arbol. Los arboles se caracterizan por tener troncos que crecen cada
afno y que estan compuestos por fibras de celulosa unidas con lignina. Las plantas
gue no producen madera son conocidas como herbaceas.

®Produccion: Proceso de creacion de los bienes materiales necesarios para la
existencia y el desarrollo de la sociedad. La produccién existe en todas las etapas
de desarrollo de la sociedad humana. Los hombres, al crear los bienes materiales
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(medios de produccién y articulos de consumo), contraen determinados vinculos y
relaciones para actuar conjuntamente”.

®@Venta: “Valor bruto percibido por la venta de mercancia en los establecimientos
de comercio”

®@Servicio: Conjunto de actividades que buscan responder a necesidades de un
cliente. Se define un marco en donde las actividades se desarrollaran con la idea
de fijar una expectativa en el resultado de éstas. Es el equivalente no material de
un bien. Un servicio se diferencia de un bien (fisico o intangible) en que el primero
se consume siempre en el momento en que es prestado

®Actividad Econdmica: Conjunto de acciones que tienen por objeto la
produccion, distribucidon y consumo de bienes y servicios generados para
satisfacer las necesidades materiales y sociales.

®Factibilidad: se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar
a cabo los objetivos o metas sefialados. Generalmente la factibilidad se determina
sobre un proyecto.

®@Innovacidn: es la creacion o modificacion de un producto, y su introduccién en
un mercado.

®Mercado: Es el area dentro de la cual los vendedores y los compradores de una
mercancia mantienen estrechas relaciones comerciales, y llevan a cabo
abundantes transacciones de tal manera que los distintos precios a que éstas se
realizan tienden a unificarse.

®@Poblacion: Es un grupo de personas u organismos de una especie particular,
que vive en un area o espacio, y cuyo numero de habitantes se determina
normalmente por un censo.

®Producto: es el punto central de la oferta que realiza toda empresa u
organizacién (ya sea lucrativa o no) a su mercado meta para satisfacer sus
necesidades y deseos, con la finalidad de lograr los objetivos que persigue.
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®@Investigacion: Es el estudio de los métodos, “procedimientos y técnicas
utiizados para obtener nuevos conocimientos, explicaciones y comprension
cientifica de los problemas y fendmenos planteados y, por consiguiente, que nos
puedan llevar a la solucién de los mismos

®@Calidad: Es la forma con la cual llegaremos a los clientes y captar nuevos
mercados.

®@Cumplimiento: De esta manera nos conocen en el mercado, somos puntuales a
la hora de la entrega de los trabajos que nos dejan nuestros clientes y ademas en
el pago de nuestras obligaciones como empresa.

®Precios Mddicos: Manejamos variedad de precios, esto va de acuerdo a la
exigencia del cliente, este se mostrara por debajo de la competencia sin caer en
competencia desleal. Lo importante es que a un buen precio adquiere cualquiera
de nuestros productos con la mejor calidad.
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RESUMEN

TITULO: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS DECORATIVOS
PARA EVENTOS, REUNIONES SOCIALES Y TODA OCASION EN EL
MUNICIPIO DE SAN GIL, SANTANDER’

AUTORAS: MACIAS PORRAS Diana Marcela, ARCINIEGAS REMOLINA Lady
Carolina**

PALABRAS CLAVES: Decoracion — Produccion — Disefo — Creatividad -
Comercializacién

DESCRIPCION:

El presente estudio tiene como objeto determinar la viabilidad de crear una empresa organizadora
de productos decorativos en el municipio de San Gil Santander

Su metodologia descriptiva esta orientada a verificar la existencia de una demanda potencial
insatisfecha de servicios de organizacion de eventos; verificando la posibilidad técnica para la
prestacién del servicio, descartando inconvenientes a nivel de recursos, requisitos administrativos y
legales de constitucion, y finalmente demostrar que es econdmicamente rentable llevar a cabo su
realizacion.

Este proyecto es viable desde el punto de vista de mercados ya que presenta un mercado
asegurado, es viable desde el punto de vista técnico ya que cuenta con un paquete tecnolégico
ofrecido por su proveedor, cuenta con los recursos y la capacidad necesarios para la generacién
de los servicios, administrativamente es viable ya que cumple con la documentacion juridico-legal
que exigen los entes gubernamentales, desde el punto de vista financiero es viable ya que
presenta una inversion asegurada y una rentabilidad que cumple con las exigencias de los socios
inversionistas.

Por ultimo se logré establecer que es viable desde el punto de vista social y ambiental, ya que
contribuye con el desarrollo social en la generacion de empleos y es benévolo con el ambiente,
puesto que presenta planes de mitigacion para todos los factores nocivos que puedan atentar al
ambiente.

Para la futura y puesta en marcha de la empresa se requiere de una inversion total de
$28.454.855,donde el VPN fue de $102.992.812, una TIR, del 18.05%, con una tasa minima de
retorno de los inversionistas, (TMAR) del 9,77%, en conclusién, el proyecto “Factibilidad para la
creacion de una empresa productora y comercializadora de productos decorativos en el municipio
de San Gil, Santander, es factible y rentable, y por ende conveniente para la futura y puesta en
marcha

"Proyecto de grado
** Universidad Industrial de Santander, Instituto de Educacion a Distancia. Programa de Gestion
Empresarial. Director Omar Millan Delgado.
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ABSTRACT

TITLE:FEASIBILITY STUDY FOR THE ESTABLISHMENT OF A COMPANY
PRODUCER AND DISTRIBUTOR OF DECORATIVE ITEMS FOR EVENTS,
SOCIAL GATHERINGS AND ALL OCCASION IN THE MUNICIPALITY OF SAN
GIL, SANTANDER *

AUTHORS: MACIAS PORRAS Diana Marcela, ARCINIEGAS REMOLINA Lady
Carolina™

KEYWORDS: Decoration — Production — Design — Creativity — Marketing.

DESCRIPTION:

The present study aims to determine the feasibility of an organizer of decorative products in the
municipality of San Gil Santander.

His descriptive methodology is aimed at verifying the existence of unmet potential demand event
management services, verifying the technical ability to provide the service, discarding drawbacks
resource level, administrative and legal requirements of incorporation, and finally demonstrate that it
is conduct cost-effective implementation.

This project is viable from the point of view of markets as it has an assured market, is feasible from
a technical standpoint because it has a technology package offered by your provider has the
resources and capacity to generate services, administratively feasible because it meets legal legal
documentation required by government agencies, from the financial point of view is viable because
it presents a secure investment and a return that meets the demands of investment partners.

Finally it was established that it is feasible from the standpoint of social and environmental, as it
contributes to social development in the creation of jobs and is kind to the environment, since it has
plans of mitigation for all adverse factors that may threaten the environment.

For the future and commissioning of the company requires a total investment of $ 28.454.855,
where the VPN was $ 102,992,812, an TIR of 18.05%, with a minimum rate of return for investors,
(TMAR) of 9.77%, in conclusion, the project "Feasibility of creating a producer and marketer of
decorative products in the municipality of San Gil, Santander, is feasible and profitable, and
therefore suitable for the future and commissioning.

" Proyecto de grado
Universidad Industrial de Santander, Instituto de Educacion a Distancia. Programa de Gestion
Empresarial. Director Omar Millan Delgado
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INTRODUCCION

Los tiempos de hoy son fundamentales, pues el consumidor necesita satisfacer
sus necesidades, son tiempos donde el cliente determina las condiciones del
producto, es por esta razén que la seguridad, confiabilidad, rapidez, calidad son
caracteristicas importantes del producto, pero ya no basta solo un buen servicio
ahora se trata de cambiar al cliente proporcionandole ademas de los servicios
basicos valores agregados o servicios innovadores que ofrezcan una experiencia
de compra nueva cumpliendo con sus expectativas, que no solo se motive el
cliente con la excelencia del producto sino con el beneficio de los servicios que lo
acompanan.

El proyecto MATACHOS Y ALGO Mas, es el punto de partida para desarrollar
todas las estrategias que conllevan al disefio y desarrollo de nuevos productos.

A partir de esta idea se concibe la creacién de una empresa que satisfaga
necesidades simbolicas de muchas formas posibles que logre posesionar en el
mercado nuevas formas de regalar, nuevas experiencias de consumo.

Es importante aclarar que los productos ofrecidos son novedosos, alli se puede
encontrar gran variedad en los diferentes, tamafios, formas y colores.

Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada para su desarrollo,
permite realizar un andlisis global enmarcando la definicion y desarrollo de los
siguientes estudios (Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio Econdémico y
Financiero, Estudio Administrativo.), con el fin de obtener la suficiente informacion
para poder tomar las respectivas decisiones para su posible puesta en marcha.
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1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES DEL PRODUCTO

1.1.1. Historia de las Manualidades

Fuente: http://www.foamyideas.com/academia/planes

Las manualidades son una actividad innovadora mediante las cuales se puede
expresar lo que se siente, se encuentra ubicado en el sector terciario (servicio). A
través del tiempo ha aportado a la sociedad grandes beneficios facilitando asi la
expresion de los sentimientos y emociones. Ademas de esto generando empleo
y progreso socio-econdmico a Colombia.

La industria de mufiecos pertenece al sector de los detalles, tarjeteria y mufiecos
en Colombia.

La informacion existente sobre este sector es muy escasa esto se debe a que
hace pocos afios su crecimiento empezé a ser significativo en el sector productivo,
de acuerdo al estudio realizado, los mufiecos junto con las tarjetas, cajas y
detalles tienen una alta rotacion en las fechas especiales como amor y amistad,
cumpleafios, dia de la madre, navidad, dia del padre entre otros.

Las manualidades, en términos generales, son trabajos efectuados con las manos,
con o sin ayuda de herramientas. También se denomina asi a los trabajos
manuales realizados como actividades escolares por los propios alumnos.
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Generalmente se denomina asi a aquellas labores en las que se busca una
realizacion personal, una creatividad casera, o en la mayoria de los casos una
forma de desconectar del trabajo o bien como entretenimiento para combatir el
aburrimiento.

A continuacién se detallan algunos tipos de manualidades:

Mufiecos en fomy

Tarjetas en diferentes estilos, tamafios y formas.

Cajas decorativas.

Trabajos con cuentas, miniaturas, abalorios, cuerdas, corcho,
Plastilina, yeso, escayola, marmolina, alabastrina, estafo, resina.
Pirograbado, bordados, bolillos, punto de cruz, macramé.
Repujado en aluminio, en estafo, en plata.

Hacer velas, que pueden ser aromaticas, con cera liquida o
Decoraciones en su interior y/o exterior.

Técnicas de Artesania como: Alfareria, Bambu,

Bisuteria,

Caldereria,

Canteria,

Carpinteria.

La carpinteria en si misma es una rama de las manualidades que representa
un arte en si mismo.

Una de las caracteristicas que diferencian al hombre como ser racional o como
"homo sapiens" de los demas seres de la creacidon, es su capacidad de lograr
inventos. Desde los comienzos de la aparicion del hombre, éste se ha esforzado
por realizar elementos que hagan mas faciles algunas tareas, o que resuelvan
problematicas que se les presentaban y a las que habia que buscarles una
solucion.

Los primeros inventos fueron elementos realizados en piedra, toscos y rusticos,
los que fueron evolucionando a través de los tiempos.

1.1.2. Diagndstico del Sector.Los esfuerzos de los consumidores por adquirir un
buen producto, y las estrategias publicitarias de las empresas orientadas hacia las
nuevas tendencias del mercado, entre otros, han sido unos de los numerosos
resultados de la creciente preocupacion por mejorar la calidad y compra del
producto.
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En los ultimos afios los detalles expresan su creatividad a través de la creacion de
técnicas sobre materiales diversos que dan como resultado un buen regalo,
articulo decorativo, recuerdos entre otros.

La fabricacién predominante en el sector de los detalles tiene un alto contenido de
creatividad e ingenio permitiendo asi que los productores tengan un alto grado
exigencias a la hora de elaborar cada uno de los productos. El proceso de
aprendizaje tiene lugar de manera informal y los canales de comercializacién
estan ligados al intermediario local, al mercado regional y las ferias tradicionales.

Los detalles modernos por su parte, es generalmente la produccién de un autor
que aprendié6 formalmente una técnica y tiene un mayor conocimiento del
mercado. Este tipo de detalle le da una importancia especial al disefio y se adecua
a los cambios del mercado.

Para desarrollar un mejor esquema de comercializacion de productos identificados
en este sector, hace falta g las personas que fabrican dicho detalle desarrollen
catalogos. La actividad de manualidades se encuentra dispersa y aislada de los
mercados, lo que dificulta que se agrupen y consoliden una oferta para su
comercializacion.

1.1.3. Factores que integran el sector

e El Factor Entorno. En cuanto al andlisis de la competencia y el entorno,
todavia son bajos los mecanismos de que dispone el sector para el andlisis de
la informacion y el desarrollo de planes de accion. La actuacion tanto de la
administracion como de los organismos intermedios, resulta fundamental para
dotar del conocimiento y de las herramientas necesarias a las empresas,
aungue esto no quiere decir que las empresas estén exentas de todo tipo de
responsabilidad. Ellas deben ser las que den el primer paso, mostrando la
inquietud y el interés, ademas de asumir parte de los costes. Desde las
empresas conviene impulsar entre sus equipos el uso del conocimiento sobre
el entorno; adquirir y saber aplicar conocimientos de este tipo es un elemento
fundamental en la empresa del futuro. La colaboracion entre empresas y
organizaciones en el sector de las manualidades es uno de los principales
retos del sector. Entre algunas ventajas cabe destacar las de marca y una
mayor disponibilidad de recursos. Se precisa un cambio en la mentalidad del
sector, pasar de un enfoque competitivo que ha desembocado en una «guerra
de precios a un enfoque basado en la colaboracion entre empresas.
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El Factor Mercado. Se observan dos enfoques claramente diferenciados en
torno a la funcion del marketing en las empresas del sector de las
manualidades. Por una parte estan las empresas que limitan las funciones
comerciales y de publicidad al marketing, mientras que otras afiaden al
marketing las funciones de estudios de mercado y analisis de los clientes y
consumidores. Este ultimo enfoque es mucho mas adecuado, porque presenta
una orientacion hacia la necesidad de la demanda y hacia él deberia avanzar
el resto de las empresas. La marca es uno de los factores clave de éxito en el
sector y asi lo han entendido la mayoria de las empresas.

El Factor Proyectos. Para la mejora del sector, las empresas deberian
establecer mecanismos de desarrollo de proyectos de innovacién de una
manera constante. El sector es capaz de aprovechar la experiencia adquirida a
lo largo de los afios, sobre todo con la informacion otorgada por los
trabajadores, proveedores y clientes. En este sentido, queda un punto clave
para el desarrollo de esta variable, como es el aumento de la participacién de
los consumidores como fuente de informacion de partida. La utilizacion de la
investigacion de mercados es una oportunidad no del todo explotada por las
empresas de manualidades, que supone un coste muy reducido en
comparacion con los requerimientos de capital necesarios para el desarrollo o
compra de un producto. Y en ocasiones puede ayudar a prever el riesgo de
determinadas inversiones. «Antes de invertir preguntaleal consumidor si es lo
gue le gusta, cuanto y como le gustax.

El Factor Gestidon.En la gestion del cambio se observa una gran dispersion de
los resultados. Mientras que las medianas y grandes empresas han establecido
protocolos de actuacion ante posibles cambios, las empresas de tamafio micro
y pequefias poseen un enfoque mas reactivo, que habria que reorientar. La
proactividad se puede conseguir en todos las empresas, independientemente
de su tamano, si son capaces de utilizar sinergias, alianzas y colaboraciones
con fines comunes.

A nivel general se precisa una mayor implantacion de los planes de mejora y se
deben definir la mision, la vision y la cultura organizativa de la empresa, asi como
detectar la situacion de la que se parte y precisar a donde se quiere llegar. Si todo
esto no esta claramente definido, dificilmente podra ser traslado a los trabajadores
de la empresa.

1.1.4. El Factor Personas. Una de las caracteristicas que ha descrito al sector de
las manualidades a lo largo de su historia ha sido su espiritu emprendedor. Este
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hecho deberia ser aprovechado, tanto por el gobierno como por los organismos
intermedios a la hora de fomentar una cultura de Innovacion en esta industria.

La mayoria de las empresas justifican no implantar un sistema de recursos
humanos por la reducida estructura de su empresa. En este sentido, deberian
aprovechar mas las oportunidades que presenta la subcontratacion, actuando de
una manera mas profesional y disminuyendo el factor intuitivo en la gestion de los
recursos humanos. Ademas, los mecanismos de comunicacion interna en el sector
son demasiado informales, siendo de gran importancia avanzar en este sentido.
Dentro de un sector que precisa de una mentalidad abierta a la hora de satisfacer
las necesidades de su consumidor final, los sistemas de informacién y su correcta
difusion interna deberian ser mas y mejor aprovechados. Deberia incentivarse el
cambio hacia una estructura organizativa que fomente la creatividad, asignando
una parte del tiempo de trabajo a la reflexion en este sentido. Ademas es
conveniente no dejar pasar las oportunidades de identificar talento en las
empresas y apostar por ellos en un intento de profesionalizar negocio.

1.1.5. Evolucioén del sector

Las ventajas competitivas en el mercado de detalles se han centrado
principalmente en las estrategias de mercado y los canales de distribucion, méas
gue en estrategias asociadas a los costos o precios. En general el comportamiento
de este sector ha sido destacado y positivo debido a un alto crecimiento de
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competitividad ya que los productos han tenido gran acogida debido a su
exigencia. Este sector representa una gran oportunidad para los empresarios ya
que cuentan con una amplia diversidad de productos que se destacan en el
momento de obsequiar en fechas finas o momentos especiales, tales como
navidad, san Valentin, dia del nifio, dia de la madre, dia del padre, fin de afio,
cumpleafios, matrimonio entre otras.

La evolucién del sector cada vez es mas grande gracias a la ejecucion de diversas
actividades llevadas a cabo con pequefios trabajos y con la energia humana, fisica
y mental, complementada con herramientas y maquinas relativamente simples.

La mayoria de los consumidores consideran los articulos hechos a mano de mejor
calidad y mayor valor que los productos similares hechos a maquina. Por otra
parte, existe la necesidad que experimenta el consumidor de mantener un enlace
con costumbres y culturas que usan sus manos como forma de expresion y de
buenas ideas.

La motivacion de la compra de cada uno de los detalles se ve marcada por la
tendencia de las modas, situacion cultural y capacidad adquisitiva del consumidor
entre otros. La evolucion de este sector se refleja en los siguientes factores:

e Productos diferenciados en disefio, calidad y precio.

e Descripcion completa del producto en cuanto a dimensiones, peso Yy
materiales.

e Descuentos y precios de venta que le ofrezcan margenes de rentabilidad
adecuados.

¢ Sistema de comunicacion eficiente que garantice rapidez de respuesta a sus
requerimientos.

e Crecimiento de las exportaciones.

1.1.6. Analisis del Sector.El sector de las manualidades para poder sobrevivir en
el mercado tiene que cambiar de una actividad basada en los recursos dirigida
por la empresa a una actividad basada en el conocimiento dirigida por el
mercado. No significa centrarse Unicamente en el disefio, sino poder dominar
también todo el proceso y el ciclo de vida del producto. Se debe afadir valor a
cada fase a pesar de la incomodidad y tensiones que se pueden presentar en la
adaptacion de nuevos cambios
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El sector de las manualidades est4 viviendo un momento de mucho auge, ya que
la evolucion del mercado esta siendo satisfactoria en este momento. El sector va
en aumento debido a la gran variedad de artes manuales y a la gran disponibilidad
de productos y nuevas técnicas de manualidades. Ademas, hay mucho interés ya
que con la recepcion econdémica han surgido pequefios negocios lo cual aumenta
el consumo de productos.

Debido al buen posicionamiento del producto en el mercado y su diversidad en
cuanto a materiales, calidad, tamafio y precio lo cual contribuye de manera
importante a nivel regional y nacional. De igual forma la evolucion que han tenido
dichos productos en el mercado permite obtener clientes potenciales,
acercamiento con cada uno de ellos, investigacion del mercado, andlisis de la
competencia y muestra del producto.

1.1.7. Ubicaciéon Geografica.La empresa MATACHOS Y ALGO MAS desarrollara
sus actividades en el municipio de San Gil cual se encuentra ubicado a 96
kilometros de Bucaramanga, capital del Departamento de Santander y a 327
kilbmetros de la capital de la Republica Bogota, constituye el ndcleo urbano mas
importante del sur de Santander. En el 2004 fue designada como la Capital
Turistica del Departamento. Respecto al paralelo del Ecuador y Meridiano de
Greenwich, la cabecera municipal esta localizada a 6° 33' de latitud norte y a 73° 8'
de longitud occidental.

Fuente: www.sangil.com.co Parque Gallineral

Es la capital de la provincia Guanentina y tiene un area de 145 kildmetros
cuadrados; sus limites intermunicipales son: Por el norte con los municipios de
Villanueva y Curti, por el oriente con Curiti y Mogotes, por el sur con el Valle de
San José y Paramo, y por el occidente con Pinchote, Cabrera y Barichara.
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San Gil, Capital de la Provincia de Guanea, fue fundada en el afio 1.689 por Don
Leonardo Currea de Betancur. Territorio poblado por los indios Guanes durante la
época prehispénica, fue asiento de una civilizacién de gentes bravias, apuestas e
industriosas. Dependia su subsistencia de la agricultura en productos como el
maiz, la yuca y la papa; el tabaco y el algodon cuyo oficio de hilado y tinturado les
proporcionaba el vestido y elemento de trueque con las tribus vecinas. Los
hombres se dedicaban a la pesca y a la caza.

Los espafioles, invasores por el afio 1.540, capitaneados por Martin Galeano,
propiciaron el exterminio de la raza Guane, no sin antes generar la mezcla con los
conquistadores en caracteristicas bien establecidas por su color blanco y
facciones depuradas.

Llamada villa de Santa Cruz y San Gil de la Nueva Baeza, sus titulos nobiliarios,
su participacién en la gesta de la independencia, sus héroes y personalidades,
fueron actores en la fundacién de la Republica. En un continuado desarrollo a
través de sus 320 afios de existencia que la han posicionado como la ciudad mas
importante del Sur Oriente del Departamento, hoy “Capital Turistica de Santander”
ofrece la mejor y mas variada oferta turistica en aventura, historia y cultura.

1.1.8. Aspecto climatico y topografico. San Gil por su altura de 1114 msnm
posee una temperatura media de 24° C, una maxima de 32° C y una minima de
16° C; el régimen de lluvias oscila entre 600 a 1800 milimetros al afio con
promedio de 1.200 milimetros, siendo las épocas de mayor precipitacion los
meses de abril y mayo en el primer semestre o de cosecha principal, y los meses
de septiembre y octubre para las siembras de mitaca. El 82.2 % de su piso térmico
es calido y sodlo el 17,8 % es medio.

La mayor parte del territorio varia de ondulado a fuertemente ondulado y su relieve
corresponde a la cordillera Oriental andina. Sus montafias se levantan al norte
hasta el alto de la Legua y sigue elevandose hasta los pozos donde se halla el
aeropuerto a una altura de 1750 metros. Por el oriente se levanta la cordillera
hasta el Alto del Mirador, el de mayor altura que se eleva a 2.000 metros. Por el
occidente la cordillera sube a la region de Guarigua hasta el limite del Volador a
1400 metros, al sur se encuentra la montafia hasta el alto de la meseta a 1800
metros de altura y desciende hasta formar el cauce del Rio Fonce, en el margen
derecho del rio asciende el terreno hasta la Cuchilla del Encinal de igual altura con
el alto de la meseta.
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San Gil posee una extension aproximada de 145.9 kildbmetros cuadrados,
equivalentes a 14.950 hectareas en terrenos con topografia en un 30% plano, 65%
ondulado y fuertemente ondulado y un 5% de suelos escarpados de dificil uso
para la ganaderia y agricultura.

1.1.9. Hidrografia.El Rio Fonce constituye la principal arteria fluvial de San
Gil. San Gil esta bafiado por los rios Fonce, Mogoticos y Monas; la quebrada Curiti
y otras de menor caudal de aguas como la Cuchicute, Palo blanco, Afanadora, las
Joyas, Chapala, Guayabal, Molina, La Laja en el limite con Villanueva y el Entable
en lindero con Mogotes

1.1.10. Divisién Politica.El municipio de San Gil, capital de la Provincia de
Guanenta y capital turistica del Departamento de Santander, se encuentra ubicado
a los 060 33’ 34” de Latitud Norte y 730 06’ 10” de Longitud Oeste. San Gil posee
una extension aproximada de 145.9 kilbmetros cuadrados, equivalentes a 14.950
hectareas en terrenos con topografia en un 30% plano, 65% ondulado y
fuertemente ondulado y un 5% de suelos escarpados de dificil uso para la
ganaderia y agricultura.

Politicamente el municipio se encuentra en la categoria seis y cuenta con un
casco urbano y una zona rural que agrupan un total de treinta y un (31) veredas.

4 \

Fuente: http://www.sangil.gov.co/ Ubicacion San Gil, Santander.
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Chapala Jobito
La Laja Jaral San Pedro
Montecito Alto Santa Bérbara

Montecito Bajo

Campo Hermoso

Los Pozos Versalles

La Florida Resumideros
Egidos y Pericos Hoya de Monas
Las Joyas Cariaveral Alto
Guarigua Alto Canaveral Bajo
Guarigua Bajo Bogueron
Ojode Agua Tabor
Volador Alto de Encinal
Cucharo Buenos Aires
Bejarana Alto Puente Tierra
Bejarana Bajo San José
Santa Rita

A su vez el Casco Urbano se divide en 74 urbanizaciones y 38 barrios a saber:
Centro, Maria Auxiliadora, Rajones, Altamira, Altos de Gallineral, Nuevo Pablo VI,
Pablo VI, Fatima San Juan de Dios, San Carlos, La Gruta, Carlos Martinez, Villa
Carola, El Bosque, Rojas Pinilla, Cementerio, La Victoria, San Antonio, El vergel,
La Industrial, Ciudadela del Fonce, José Antonio Galan, Torres del Castillo, El
Poblado, Villa Olimpica, Sagrada Familia, Acacias, Almendros 1, Almendros 2, La
Playa, San Martin, Santander, Colombia, Porvenir, la Feria, Villa del Rosario, Bella
Isla, Paseo del mango.
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1.1.11. Aspectos legales

CODIGO DE COMERCIO

“Ley 16 de 1.968 Articulo 19 y 20 Nos muestra detalladamente las obligaciones
gue tenemos como comerciantes segun la ley.

Articulo 49. Libros del comercio.

Ley 256 de 1.996. Articulo 33 Articulo en el cual se nombran normas sobre la
competencia desleal en el mercado.

Ley 222 de 1995. Articulo 155. En la cual nos menciona sobre el manejo y
distribucion de las utilidades en las sociedades.

Articulo 200. Nos habla sobre la responsabilidad de los administradores”.

Resolucion 595 de 4 de Julio de 2.003. Sobre el concepto ambiental, aprobado
por el Consejo Municipal segin acuerdo 028 del 18 de diciembre de 2.003
mediante el cual se establecen los proyectos y acciones para preservar el agua, la
biodiversidad, bosques, sostenibilidad de los procesos productivos enddgenos,
calidad de vida urbana, produccion limpia y mercados verdes.

Régimen Tributario

Ley 49 de 1.990. Articulo 10. Nos hace referencia a los trabajadores
independientes no obligados a declarar

Ley 174 de 1.994. Articulo 598. Hace referencia a la declaracion anual de
ingresos y patrimonio

Decreto 3020 de 1.997, Decreto 2649 de 1998. Articulo 600. Menciona sobre el
manejo y declaracién de las ventas”.
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Normatividad ambiental

Decreto No. 2695 DE 2.000 MINISTERIO DEL MEDIO AMBIENTE Por medio del
cual se reglamenta el articulo 2° de la Ley 511 de 1999. El Presidente de la
Republica de Colombia, en ejercicio de sus facultades legales y, en especial, las
conferidas en el numeral 11 del articulo 189 de la Constitucion Politica de
Colombia, en desarrollo de los articulos 2° y 7° de la Ley 511 de 1999 y
CONSIDERANDO:

Que en los articulos 34 y 36 del Decreto 2811 de 1974 se determina la importancia
de reintegrar al proceso natural y econdmico los desperdicios soélidos, liquidos y
gaseosos provenientes de industrias, actividades domeésticas o de nucleos
humanos en general, reutilizando sus componentes”

Normatividad de la recreacion 28. Una mirada algo detallada del ordenamiento
juridico Colombiano, sefiala que el abordaje institucional de la recreacién ha sido
mucho més serio de lo que el usual sentido comudn intuir, aunque
contradictoriamente su desarrollo normativo tiene, en nuestro sentir, una gran
limitante en la proliferacion de normas ya que por efectos de su debilidad
conceptual, el impacto normativo sobre la practica institucional se torna etéreo.

Decreto 1333 de 1986, “del Régimen Municipal”’, prevé que en los municipios se
planifigue la infraestructura municipal, teniendo en cuenta las necesidades
recreativas de sus habitantes. Esto mismo queda consagrado unos afios después
en la Ley 9 de 1989, “Reforma Urbana”, pero con unas herramientas adicionales
que permiten la adquisicion de predios privados, declarados como de beneficio
general, entre otras cosas para la construccion de infraestructura deportiva o
recreativa, legislando simultaneamente sobre areas comunes de esparcimiento y
recreacion en viviendas multifamiliares.

Ley 50 de 1990: “Por la cual se introducen reformas al Cdodigo Sustantivo del
Trabajo...”, en el articulo 21, adiciona: “la dedicacién exclusiva en determinadas
actividades.”, en empresas de mas de 50 trabajadores, el derecho de estos a 2
horas mensuales dedicadas a actividades recreativas y culturales, por cuenta del
empleador. Esta decisiobn hace explicito el reconocimiento del papel de la
recreacion en el sector productivo del pais.

Sin duda los antecedentes resefiados fueron tenidos en cuenta por las mesas de
trabajo de la Asamblea Nacional Constituyente y es asi como en 1991 se
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proclama que la recreacion y el uso adecuado del tiempo libre son derechos
fundamentales de los Nifios, de todas las personas, de los trabajadores agrarios y
comunidades campesinas y un servicio publico esencial, coadyuvante de la
educaciéon, con fines formativos, educativos, de investigacion cientifica, de
desarrollo de la personalidad y para la adecuada preservacion del medio
ambiente, entre otros

Ley 115 de 1994: Sobre educacioén, establece que dentro del Plan Nacional de
Educacion se incluye la practica recreativa y la adecuada utilizacion del tiempo
libre, como uno de los objetivos especificos de la educacion, tanto formal como
extra escolar, en todos sus ciclos y modalidades.

Ley 223 de 1995: La cual reconoce igualmente el caracter de interés publico de la
recreacion al establecer un incentivo tributario para las personas de derecho
privado que contribuyen con el desarrollo del sector, y es asi como el Inc. 3o.

Adicionado por la Ley 181/95, art. 76. De la siguiente forma “Los contribuyentes
que hagan donaciones a organismos deportivos y recreativos o culturales
debidamente reconocidos que sean personas juridicas sin animo de lucro, tienen
derecho a deducir de su renta, el 125% del valor de las donaciones efectuadas
durante el afio o periodo gravable.”. Materializando ello los postulados de
financiacion necesarios para un verdadero desarrollo sectorial con aportes del
sector privado.

Ley 181 de 1995, la mal llamada “ley del Deporte”, tiene por objetivo especial la
creacion del sistema nacional del deporte, la recreacion, el aprovechamiento del
tiempo libre, la educacion extraescolar y la educaciéon fisica, y materializa el
instrumento de patrocinio, fomento, masificacion, divulgacién, asesoramiento de la
practica del deporte, la recreacion y el aprovechamiento del tiempo libre y su
promocion en los sectores escolar y extraescolar. Amén de encontrar en ella las
definiciones formales de recreacién y aprovechamiento del tiempo libre, cabe
resaltar que la Ley consigna la obligatoriedad para las instituciones sociales de
elaborar programas de desarrollo y estimulo de la recreacién, no de cualquier
manera sino de conformidad con el Plan Nacional de Recreacion.
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Fuente: http://www.sangil.gov.co/ Ubicacion San Gil, Santander.

Municipio de San Gil, desde su fundacién (17 de marzo de 1689), siempre se ha
caracterizado por ser centro de desarrollo industrial, educativo, comercial.
Actualmente la gobernacion la reconoci6 como la “Capital del Turismo del
Departamento de Santander”.

Las gentes que habitan San Gil y la provincia de Guanenta son reconocidas por
su laboriosidad, su espiritu de trabajo e independencia y por su capacidad para
generar iniciativas empresariales. También es importante sefialar que San Gil ha
sido reconocida como Cuna del Cooperativismo que ha ido generando una cultura
solidaria que es reconocida en el nivel nacional e internacional. San Gil, ademas
de ser epicentro del comercio, los servicios es también reconocida por su
liderazgo en la articulacion de los gremios socioecondmicos. Como Capital de
provincia, sede episcopal, sede del tribunal superior de Justicia y centro de
educacion superior San Gil ha ejercido un liderazgo especial en la configuracion
de la provincia de Guanenta.

1.1.12. Educacion.Desde la creacion del Colegio San José de Guanenta por parte
del General Santander San Gil ha generado un sistema educativo que, a pesar de
las precariedades, ha sabido responder a las exigencias de las distintas
generaciones. Hoy San Gil cuenta con 11 colegios que albergan 11.311
estudiantes orientados mas de 500 docentes; Unisangil, la UNAB, el Seminario
Mayor, las Unidades Tecnolégicas, la UDI, Un minuto, Corpocides, el SENA y
otras corporaciones educativas atienden la formacion técnica, tecnolbgica y
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superior de cerca de 4.000 estudiantes de la provincia de Guanenta. Se puede
afirmar que San Gil se ha mantenido como centro educativo de toda la provincia
de Guanenta.

1.1.13. Escudo

Fuente:https://es.wikipedia.org/wiki/Usuario:Shadowxfox/Inventario_de_escudos__
de_Colombia/Escudos_de_Santander

Tiene por Armas, una cruz verde, en campo rojo, que sale del corazén de una
granada, Orlando el escudo con ocho aspas de San Andrés, en que se comprende

el nombre de la villa, el reino donde se funda, y las armas de la Ciudad de quien
toma el nombre.

1.1.14. Bandera
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El color azul simboliza el rio que riega su geografia, el verde simboliza la riqueza
agricola de la region y el rojo que simboliza la sangre derramada por sus martires

Aspectos Legales

CODIGO DE COMERCIO

“Ley 16 de 1.968 Articulo 19 y 20 Nos muestra detalladamente las obligaciones
gue tenemos como comerciantes segun la ley.

Articulo 49. Libros del comercio.

Ley 256 de 1.996. Articulo 33 Articulo en el cual se nombran normas sobre la
competencia desleal en el mercado.

Ley 222 de 1995. Articulo 155. En la cual nos menciona sobre el manejo y
distribucion de las utilidades en las sociedades.

Articulo 200. Nos habla sobre la responsabilidad de los administradores”.

Resolucion 595 de 4 de Julio de 2.003. Sobre el concepto ambiental, aprobado por
el Consejo Municipal segun acuerdo 028 del 18 de diciembre de 2.003 mediante el
cual se establecen los proyectos y acciones para preservar el agua, la
biodiversidad, bosques, sostenibilidad de los procesos productivos enddégenos,
calidad de vida urbana, produccion limpia y mercados verdes.

Régimen Tributario

Ley 49 de 1.990. Articulo 10. Nos hace referencia a los trabajadores
independientes no obligados a declarar

Ley 174 de 1.994. Articulo 598. Hace referencia a la declaracion anual de
ingresos y patrimonio
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Decreto 3020 de 1.997, Decreto 2649 de 1998. Articulo 600. Menciona sobre el
manejo y declaraciéon de las ventas”.

Normatividad ambiental

Decreto No. 2695 DE 2.000 MINISTERIO DEL MEDIO AMBIENTE Por medio del
cual se reglamenta el articulo 2° de la Ley 511 de 1999. El Presidente de la
Republica de Colombia, en ejercicio de sus facultades legales y, en especial, las
conferidas en el numeral 11 del articulo 189 de la Constitucion Politica de
Colombia, en desarrollo de los articulos 2°y 7° de la Ley 511 de 1999y

CONSIDERANDO:

Que en los articulos 34 y 36 del Decreto 2811 de 1974 se determina la importancia
de reintegrar al proceso natural y econdmico los desperdicios solidos, liquidos y
gaseosos provenientes de industrias, actividades domésticas o de nucleos
humanos en general, reutilizando sus componentes”

Normatividad de la recreacion 28. Una mirada algo detallada del ordenamiento
juridico Colombiano, sefiala que el abordaje institucional de la recreacion ha sido
mucho més serio de lo que el usual sentido comudn intuir, aunque
contradictoriamente su desarrollo normativo tiene, en nuestro sentir, una gran
limitante en la proliferacion de normas ya que por efectos de su debilidad
conceptual, el impacto normativo sobre la practica institucional se torna etéreo.

Decreto 1333 de 1986, “del Régimen Municipal”’, prevé que en los municipios se
planifigue la infraestructura municipal, teniendo en cuenta las necesidades
recreativas de sus habitantes. Esto mismo queda consagrado unos afios después
en la Ley 9 de 1989, “Reforma Urbana”, pero con unas herramientas adicionales
que permiten la adquisicion de predios privados, declarados como de beneficio
general, entre otras cosas para la construccién de infraestructura deportiva o
recreativa, legislando simultaneamente sobre areas comunes de esparcimiento y
recreacion en viviendas multifamiliares.

Ley 50 de 1990: “Por la cual se introducen reformas al Codigo Sustantivo del
Trabajo...”, en el articulo 21, adiciona: “la dedicacion exclusiva en determinadas
actividades.”, en empresas de mas de 50 trabajadores, el derecho de estos a 2
horas mensuales dedicadas a actividades recreativas y culturales, por cuenta del
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empleador. Esta decision hace explicito el reconocimiento del papel de la
recreacion en el sector productivo del pais.

Sin duda los antecedentes resefiados fueron tenidos en cuenta por las mesas de
trabajo de la Asamblea Nacional Constituyente y es asi como en 1991 se
proclama que la recreacion y el uso adecuado del tiempo libre son derechos
fundamentales de los Nifios, de todas las personas, de los trabajadores agrarios y
comunidades campesinas y un servicio publico esencial, coadyuvante de la
educacién, con fines formativos, educativos, de investigacion cientifica, de
desarrollo de la personalidad y para la adecuada preservacion del medio
ambiente, entre otros

Ley 115 de 1994: Sobre educacion, establece que dentro del Plan Nacional de
Educacion se incluye la practica recreativa y la adecuada utilizacion del tiempo
libre, como uno de los objetivos especificos de la educacion, tanto formal como
extra escolar, en todos sus ciclos y modalidades.

Ley 223 de 1995: La cual reconoce igualmente el caracter de interés publico de la
recreacion al establecer un incentivo tributario para las personas de derecho
privado que contribuyen con el desarrollo del sector, y es asi como el Inc. 3o.

Adicionado por la Ley 181/95, art. 76. de la siguiente forma “Los contribuyentes
que hagan donaciones a organismos deportivos y recreativos o culturales
debidamente reconocidos que sean personas juridicas sin animo de lucro, tienen
derecho a deducir de su renta, el 125% del valor de las donaciones efectuadas
durante el afio o periodo gravable.”. Materializando ello los postulados de
financiacion necesarios para un verdadero desarrollo sectorial con aportes del
sector privado.

Ley 181 de 1995, la mal llamada “ley del Deporte”, tiene por objetivo especial la
creacion del sistema nacional del deporte, la recreacion, el aprovechamiento del
tiempo libre, la educacidn extraescolar y la educaciéon fisica, y materializa el
instrumento de patrocinio, fomento, masificacion, divulgacion, asesoramiento de la
practica del deporte, la recreacion y el aprovechamiento del tiempo libre y su
promocion en los sectores escolar y extraescolar. Amén de encontrar en ella las
definiciones formales de recreacién y aprovechamiento del tiempo libre, cabe
resaltar que la Ley consigna la obligatoriedad para las instituciones sociales de
elaborar programas de desarrollo y estimulo de la recreacién, no de cualquier
manera sino de conformidad con el Plan Nacional de Recreacion.
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1.2. MARCO HISTORICO

En aposentos del Carrizal, el 6 de mayo de 1688, un grupo de estancieros
agregados a la doctrina del pueblo de Indios de Guane, otorgd su poder en favor
de don Francisco Diaz Sarmiento, sustituido luego en don Leonardo Currea de
Betancur, con el fin de que se iniciara en la real audiciencia las diligencias
conducentes a la fundacion de "una villa sujeta a la ciudad de Vélez, localizada en
el territorio comprendido entre los rios Sogamoso y Mochuelo (Fonce), cuyo
nombre seria Santa Cruz. La segunda parte del nombre San Gil, habia sido
introducida al proyecto original de Santa Cruz para ganar el favor de este
presidente con el homenaje que se hacia al santo de su nombre.

El 17 de marzo (cumpleafios de San Gil) de 1689 el presidente de la Real
Audiciencia, don Gil de Cabrera y Davalos, dicté auto de fundacion de la villa, pero
solo hasta el 11 de mayo (dia de la sangilefiidad) siguiente la Real Audiencia
procedié a librar la carta que concedia la licencia para fundar una villa en la
provincia de Guane con el titulo de SANTA CRUZ y SAN GIL de la NUEVA
BAEZA. - Pueblos de Santander, TERPEL, Grupo de investigadores U.I.S.

A partir del ordenamiento territorial de 1887, decretado por el gobernador Pefia
Solano para el departamento de Santander, San Gil adquirid6 la calidad de
municipio, y desde entonces se le ha considerado cabecera de la Provincia de
Guanenta. El dltimo de sus prefectos provinciales, nombrado en 1937 fue Don
José A. Solar. El santo patrono de la ciudad es LA SANTA CRUZ DE LA NUEVA
BAEZA.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1. OBJETIVOS

2.1.1. Objetivo General.Realizar un estudio de mercados, que mediante la
recoleccion primaria y secundaria, permita obtener y determinar la informacién
relacionada con las variables de mercados tales como la demanda la oferta, los
canales de comercializacién y medios publicitarios para una empresa productora y
comercializadora de articulos decorativos para eventos, reuniones sociales y toda
ocasion en el municipio de San Gil, Santander.

2.1.2. Objetivos Especificos

e Determinar las caracteristicas especificas de la demanda por medio de la
implementacién de encuestas a la poblacién identificada, de tal forma que se
logre establecer los criterios de aceptabilidad en el mercado de los productos
gue se desean ofertar.

e Recolectar informacion sobre la oferta existente en el mercado que permita
determinar las caracteristicas de la misma con el fin de establecer los
parametros especificos de la competencia por medio de la aplicacion de
entrevistas a los directivos de las organizaciones existentes en la poblacion de
San Gil.

o Establecer los niveles de precios para los productos elaborados en material
fomy o similares a través de la identificacion de establecimientos que ofertan
estos tipos de productos para identificar estrategias de comercializacién con
precios competitivos.

e Determinar y precisar los medios publicitarios y canales de distribucion a través
de los cuales se logra ubicar el producto en los puntos finales de entrega al
cliente para establecer estrategias en pro de la comercializacion exitosa de los
productos a ofertar.
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2.2. DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

2.2.1. Definicién

Es importante decir que el proyecto se basa en la producciéon y comercializacion
de productos decorativos para toda ocasion en el municipio de San Gil Santander.

Esto nos permite ofrecer o0 presentar un determinado producto/servicio, una
marca o dar a los clientes la oportunidad de un acercamiento directo a la empresa,
lo que facilita alcanzar objetivos de fidelizacion frente a la competencia del
mercado actual.

Ademés proporciona contacto directo con el cliente, favorece las relaciones
empresa/cliente, y facilita la adaptacion del producto de forma directa sobre el
mercado.

Es una empresa de actividad comercial, que se encarga de la venta y elaboracion
de mufecos elaborados en fomi y articulos relacionados como son: almohadas,
tarjetas, llaveros, pifiatas, cajas decorativas, vasos decorativos, cuadros entre
otros, con el fin de incluir nuevos materiales y accesorios a cada uno de ellos. El
objetivo de la empresa es fabricar productos que le permita a la gente expresar
sus sentimientos, con detalles innovadores y creativos.

Los productos que se ofreceran estaran hechos de materiales como son: fomi,
carton paja, icopor, tela, cintas, papel corrugado, cartulina entre otros con estilos
modernos, en los diferentes tamafios, formas y colores con el fin de proporcionar
una idea unica y diferente, esto permite ofrecerle al cliente un servicio con los mas
altos estandares de calidad y profesionalismo, contando con un equipo humano y
tecnoldgico que genere productos con las mejores marcas, proporcionando a cada
una de las personas los resultados esperados por este y de esta manera
satisfaciendo las necesidades y expectativas de los clientes.

Estos detalles le permitiran a la comunidad brindar un momento de expresion de
sentimientos y afecto en esas ocasiones especiales como son: dia de la madre,
dia del padre, cumplearios, fiestas, amor y amistad, navidad entre otros.
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Los mufiecos son de gran atraccidon para las personas de todas las edades, que
buscan en este representar una variedad de sentimientos tales como carifio, amor,
comprension, ternura, agradecimiento, respeto y que por medio de estos detalles
se transmiten hacia el ser que los genera, de una manera mas facil, directa y
representativa.

En la actualidad el mercado busca innovaciones, con el fin de combinar estilos
tradicionales con novedosos Yy creativos presentando un producto atractivo para el
cliente. Los productos que se desea ofertar satisfacen esta variable ya que le
permite un crecimiento y desarrollo estratégico equilibrado para una mejor
atencion, servicio y calidad en cada una de los productos.

Esta innovacion ademés de una presentacion nueva, también incluye la utilizacion
de nuevos materiales y accesorios para el producto.

2.2.1.1. Caracteristicas.La empresa se localizara en una zona céntrica,
privilegiada y dinamica de San Gil, con rapido acceso en transporte publico, con
estacionamiento cerca y en una primera.

Planta para facilitar la comodidad de las personas en especial de las
personasminusvalidas. Contara con un equipo de excelentes profesionalismo,
desarrollando en ellos un sistema de trabajo de calidad permanente que permita la
satisfaccion plena del cliente, esto permitira un mejor desempefio en cada una de
las areas, generando indirectamente seguridad, y confianza a cada una de las
personas.

Se brindara una orientacion con el fin de que el cliente se sienta seguro en el
momento de escoger o realizar la compra y de esta manera satisfacer su
necesidad.

2.2.1.2. Usos y Especificaciones del producto.Los diferentes productos estaran
elaborados en diferentes materiales de acuerdo a las especificaciones y
requerimientos de los clientes. El tamafio de los productos depende del gusto y la
preferencia del cliente se ofrecera en diversos materiales como el fomi, cartén
paja, icopor, cajas decorativas entre otros las cuales estaran hechos con
materiales y accesorios coloridos, que le permite darle al producto un estilo
creativo, unico y diferente.
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Cuadro 1. Especificaciones del producto

PRODUCTO MATERIAL UsoSs ESPECIFICACIONES
El tamafio del mufieco depende del
gusto del cliente puede tener medidas
de 30 x25 cm aprox, elaborado en
fomi de 2mm, también puede tener
un largo de 45 x 30 cm aprox,
elaborado en fomi 4mm, con colores
Decorativos, vivos como son azul, roo, verde,
Fomi regalos, amarillo, blanco, café entre otros. La
Mufiecos recordatorios imagen se evidencia el modelo de
este producto.
Ver cuadro figura 1.
Carton paja, | Regalar en esas | El tamafio varia de acuerdo al estilo y
fomi, cintas, fechas forma podemos encontrar
tiras de fique especiales, dimensiones de 20 x 25 cm. de 45 X
y palos de invitaciones, 25 cm, 20 x 15 cm entre otros las
balso cuales contienen mensajes, mufiecos
Tarjetas pintados animaciones de animales,
flores mufiecos elaborados en fomi
en diferentes colores con cintas de
Y% cm. que sirve para decorar el
producto.
Ver cuadro figura 2.
Cartulina, Felicitar, El tamafio de las tarjetas sera de
pergamino, | recordar, acuerdo al estilo, forma vy
papel acompafar y | presentacion que el cliente desee
Kimberly, compartir  con | puede tener una dimension de 28 x
crepe, cintas, | las personas | 28 cm, 25x 20 cm, 15 x 10 cm entre
Tarjetas encaje, fomi, | que estiman | otros, con colores vivos o pasteles de
tiras de fiqgue | una fecha | acuerdo a la ocasion.
especial y para | Ver cuadro figura 3.
expresarles o
mucho que los
quieren.
Tela, Regalo, El tamafio de las almohadas seré de
encajes, fomi, | decorativo, 40x 60 cm, 21 x 32 cm, 45x 55 entre
cintas otros, estara hecha en tela o fomi de
Almohadas acuerdo al gusto del cliente en
colores vivos, la forma seréa
rectangular, cuadrada u ovalada.
Ver cuadro figura 4.
Carton paja, Decoracion, EL TAMANO DE LAS CAJAS
fomi cintas, regalo, DECORATIVAS SERAN LAS
recordatorios, SIGUIENTES
Dimensiones
Cajas * Largo 90 cm.
decorativas * Ancho 50 cm.

* Alto 45¢cm.
Dimensiones
* Largo 40cm.
* Ancho 30cm.
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PRODUCTO

MATERIAL

USOS

ESPECIFICACIONES

* Alto 40cm.

Dimensiones

* Largo 15cm.

* Ancho 8cm.

* Alto 18m. entre otros segun la
preferencia del cliente

Ver cuadro figura 5.

Pifiatas

Icopor, fomi,
cintas

Fiestas,
reuniones,
decoracién

Las pifiatas se encontraran en todo
tipo de formas y tamafios el tamafio
gue tendra la pifiata sera de 95 x 1
metro, 50 cm de largo x 30 de alto,
entre otros con colores llamativos y
figuras  modernas hechas en
diferentes materiales con el fin de
darle un toque creativo.

Ver cuadro figura 6.

Cuadros

Madera,
papel seda,
fomi, cintas,
tiras de fique

Decoracion,
regalo

Estos cuadros tendran las siguientes
medidas 60 cm por 35 cm, 66 x 46
cm, entre otros con estilos y colores
modernos, exclusivos y
personalizados. En los disefio que
quieras, en el formato que quieras.
Realizados en una base de madera,
con figuras en fomi termo modeladas
y pintadas. Todo hecho a mano.

Ver cuadro figura 7.

Recordatorios

Fomi,
cartulina,
carton paja,
fique, cintas,
icopor,
madera entre
otros

Reuniones,
fiestas,
decoracion,
regalos

Este producto tendr4 disefios vy
tamafos diferentes debido al estilo y
forma podra tener dimensiones como
10 x 20 cm, 20 x 15 cm, 18x 25 cm
entre otros.los colores varia de
acuerdo al recordatorio.

Ver cuadro figura 8.

Vasos
decorativos

Vaso,
escarcha,
grafos, papel
seda, cintas

Regalo,
decoracion,
reunion.

Este producto varia de acuerdo al
estilo del vaso puede ser redondo
cuadrado o alto, ademas sera
realizado en un vaso normal o en
copa con papel seda chocolates y los
colores vivos con el fin de resaltar el
producto.

Ver cuadro figura 9.
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Cuadro 2. Mufiecos en Fomi, Cajas Decorativas, Pifiatas en Icopor y Tarjetas
En Cartén Paja
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2.2.2. Productos Sustitutos

2.2.2.1. Sustitutos. Dentro del mercado existen algunos productos con los cuales
el cliente se siente identificado, con la diferencia de que estos son hechos en
materiales diferentes y mas comunes como son:

Llaveros de cuero, metalicos y en forma de muifieco.

Globos metalizados.

Cajas de madera.

Recordatorios en madera, icopor, porcenalicron (es un material que se deja
moldear, lo cual permite realizar distintas figuras).

Chocolatinas decoradas.

Anchetas (en ella se encontrard: chocolates, tarjeta, mufieco, globo y hasta
una cerveza decorada).

Flores

Ropa

Accesorios artesanales

2.2.3. Productos Complementarios

Los productos elaborados seran complementados con diversos elementos que
haran de un producto novedoso y creativo.Esto permite darle al cliente algo
diferente con el cual pueda expresar sus sentimientos.

Los diferentes elementos que se utilizan para darle vida a cada uno de los
productos elaborados son los siguientes:

Mufiecos en Fomi: chocolates, tarjeta, globo
Cajas Decorativas: mufeco, chocolates, tarjeta
Pifiatas: juguetes, dulces

Almohadas: chocolates

Tarjetas: chocolate, mufieco

Vasos Decorativos: chocolates, globo, tarjeta.
Recordatorios: dulces, tarjeta

Cuadro: chocolates.
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2.2.4. Atributos Diferenciadores Del Producto. Una empresa posee una ventaja
competitiva cuando tiene alguna caracteristica diferencial respecto de sus
competidores. La ventaja competitiva consiste en una 0 mas caracteristicas de la
empresa, que puede manifestarse de muy diversas formas. Matachos y algo mas
tiene los siguientes atributos diferenciadores con respecto a la competencia.

Funcionalidad: El estilo que tiene cada uno de los productos es Unico y
sencillo.Se caracterizaran por ser productos exclusivos y uUnicos en el mercado,
permitiendo asi a los clientes la compra de un articulo con el fin de ser usados
para felicitar, recordar, acompafar y compartir con las personas que estiman una
fecha especial y para expresarles lo mucho que los quieren.

Economia: Al adquirir los productos le permite al cliente obtener un buen valor,
gue consiste en lograr una proporcion equilibrada entre calidad / precio y costos
de todos los articulos.

Ademas permite no solo obsequiar un detalle en esas ocasiones especiales sino
gue al mismo tiempo ahorra dinero para invertir en otras de sus necesidades.

Variedad: se ofrece la oportunidad de elegir entre los diferentes disefios, estilos y
formas con el fin de satisfacer las necesidades del cliente y asi brindarles
confiabilidad, seguridad y calidad en cada uno de los articulos a ofrecer.

Ademas se caracteriza por la variedad de disefios y materiales lo cual permite
incursionar en el mercado de una forma eficiente. Disefios adaptados a los gustos
y requerimientos de cada cliente.

Elemento de proteccion: Es la parte importante y fundamental del producto ya
que lo protege y le da gran valor promocional e imagen.

Responsabilidad en la entrega: Se caracteriza por el cumplimiento de las
condiciones de entrega del producto, en lo que se refiere a las especificaciones
del producto, cantidad y hora que se hayan convenido con el cliente.

Las ventajas diferenciadoras que tendra cada uno de los productos con los
actualmente existentes en el mercado son:
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Calidad y precio justo para el cliente.
Entrega total y a tiempo.

Atencién personalizada.

Disefos Variados.

Medidas especializadas y marcas propias.

2.3. MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1. Mercado Potencial. Para la futura empresa el mercado potencial esta
conformado por las personas entre 14 afos en adelante de los estratos 3, 4,5y 6
en el municipio de San Gil Santander.

2.3.2. Mercado Objetivo. EI mercado objetivo de la empresa esta representado
por los adolescentes y adultos quien son los que mas adquieren estos productos
en el municipio de San Gil.

Teniendo en cuenta que el mercado meta esta comprendido por las personas
entre 14 aflos en adelante sin discriminacion de sexo o raza, que pertenecen a
los estratos 3,4,5,6, esta consideracién de estratos se debe a que los detalles se
consideran una necesidad secundaria. Ademas la experiencia de compra que se
pretende posicionar en el mercado corresponde a una actividad asequible en
estos estratos.

2.4. DEMANDA

2.4.1. Investigacion De Mercados. Los productos estan dirigidos inicialmente al
municipio de San Gil con proyecciones a los demas municipios que estén
interesados y les guste nuestros disefios Unicos e innovadores.

La clave de esta idea es la comunidad en general ya que ellos son la razon de
nuestra empresa pues nos da el éxito y la posicién del mercado. Es importante
saber cuales son las caracteristicas, necesidades, comportamientos deseos y
actitudes.

La demanda estara determinada por jovenes y adultos, pues son ellos los que
mas adquieren estos productos.
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En cuanto la elaboracion de disefios con materiales como fomi, carton paja,
icopor, cartulina, es escaso, pues la gente tiende a comprar en sitios donde
ofrecen productos ya realizados por distintas empresas ya conocidas.

¢ Planteamiento del Problema

Actualmente se evidencia en el municipio de San Gil Santander un gran
crecimiento en el sector de los mufiecos. Es necesario realizar una investigacion
para valorar la aceptacién de cada uno de los productos a ofrecer, es por esto que
Se hace necesario desarrollar un proceso de investigacion que permita encontrar
una oportunidad comercial que promueva la elaboracién de articulos decorativos
para toda ocasion, la frecuencia de compra, caracteristicas del producto, demanda
potencial, informacion que permitird no solo determinar la viabilidad desde el punto
de vista del mercado sino también que permita conocer los elementos a tener en
cuenta en el estudio técnico del proyecto que sin importar la incorporacion de
mayores costos se permita incorporar atributos de distincion al producto final.

La elaboracion de nuevos productos se convierte en una oportunidad para atraer
clientes que estén buscando innovacion, calidad, precios asequibles dando
respuesta a los gustos y necesidades de las personas.

Con esta investigacion de mercados se pretende recopilar y analizar la
informacion necesaria para el proceso de toma de decisiones mediante la
obtencion de resultados que sirvan de apoyo a las actividades de planificacion de
la empresa.

Asi mismo, se esta desaprovechando la localizacion estratégica del municipio
fundamentada especialmente en la economia y turismo, catalogada como una
importante regidon por sus buenas vias, un atractivo clima y lugares adecuados
para dicha empresa.

Por lo anterior se hizo fundamental realizar un estudio de mercados que permita
recoger informacién sobre las costumbres, satisfaccion en un producto nuevo,
necesidades, gustos y preferencias de las personas y a su vez el nivel de
aceptacion sobre la creacion de una empresa productora y comercializadora de
productos decorativos.

En San Gil, existen diversos sitios donde ofrecen diversidad de detalles, algunos
son atendidos por personal empiricos, pero no cuentan con una alta tecnologia,
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personal calificado y especializado con experiencia en cada una de las areas o
ramas de los regalos para prestar un servicio completo a cada una de las
necesidades de las personas.

De igual forma es necesario conocer el comportamiento de los precios que aplica
la competencia en la region, la forma de promocion, qué estrategias aplica y que
publicidad mantienen en las diferentes cadenas radiales o de television y como ha
sido el impacto en la demanda del servicio y el comportamiento de las personas
frente a estas.

Haciendo el estudio de mercado y conociendo las necesidades de la poblacién de
San Gil en cuando a los detalles, se proyecta crear una empresa de productos
decorativos para contribuir al desarrollo, crecimiento econdémico de la region y
generar empleo, brindar mayor satisfaccion en los habitos de regalo, a través de la
prestacion de un servicio con calidad.

Adicional se realizara una publicidad agresiva que busque captar la atencién delas
personas con el proposito de inducirlas a hacer una revision periodica con el fin de
prevenir y tratar los problemas que se presentan en la boca, ademas de todo
introducir y posicionar la empresa de productos decorativos Matachos y Algo Mas.

e Necesidades de informacion

Determinar la necesidad de uso de cada uno de los productos.

Identificar la linea de mayor uso en los productos a ofrecer.

Identificar el material preferido.

Identificar los inconvenientes que se tienen con las marcas existentes en el

mercado.

¢ identificar las caracteristicas que se tiene en cuenta a la hora de comprar el
producto.

e Determinar la cantidad de dinero que se destina para la compra de cada uno
de los productos.

e Conocer necesidades, gustos, preferencias, capacidad de pago de los posibles
clientes

e Analizar la competencia, conocer su mercado objetivo, sus proveedores, la
calidad de sus productos, el servicio prestado a los clientes, sus precios.

¢ |dentificar la poblacion del municipio de San Gil en las edades de 14 afios en
adelante y en los estratos 3, 4,5y 6.

¢ Identificar cuales y cuantas empresas existen en el mercado en esta area que

ofrezca el mismo servicio.
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Cuadro 3. Ficha Técnica

Tipo de
investigacion

Estudio Descriptivo

Se realizara un estudio con el fin de conocer las necesidades,
gustos y preferencias de la poblacibn mediante encuestas las
cuales son fundamentales para analizar la viabilidad de la
empresa.

Ademas esta investigacion permite observar que la densidad de
la poblacion Sangilefia es alta lo cual favorece para la creacion
de un producto nuevo, innovador y creativo.

Con esto se busca mediante fuentes primarias y secundarias
determinar las caracteristicas y beneficios del producto.

Estudio Exploratorio

Esta investigacion permite estimar tamafio y caracteristicas del
mercado la produccion y venta de los productos a ofrecer como
son: mufecos llaveros, cojines, cajas decorativas
recordatorios, fabricados en materiales como: fomi, carton paja,
icopor para la realizacion de estos se da prioridad a la busqueda
de informacién que ayude a la toma de decisiones y asi obtener
un producto de excelente calidad.

Método de
investigacion

El método que se utilizara es el de observacion e inductivo, para
cumplir con los objetivos y dar respuesta al problema que se
identifique. Evaluando las necesidades de la sociedad mediante
la informacién obtenida para verificar, corregir, y aplicarla al
proyecto, reflejando la oportunidad con el fin de impulsar y
comercializar la idea emprendedora, y asi brindar algo diferente,
creativo que irradie felicidad a las personas que obtenga el
producto, mostrando que la empresa puede funcionar debido a
la necesidad que se presenta. Con base en informacion de
muestreo, se hara inferencia estadistica a la poblacion de
referencia.

Observacion

La empresa Influye directamente en el crecimiento y la
contribucion ante la sociedad mejorando la calidad y precio del
producto satisfaciendo asi las necesidades de la poblacion.
Buscando la méaxima administracion de los recursos naturales vy
su comercializacion en el mercado local.

Fuentes de

Fuentes Primarias
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informacion

Como fuente primaria de informacion se realiza una encuesta a
la poblacion objetiva que estd comprendido en edades de 14
afios en adelante con el fin de identificar las frecuencias de
compra, preferencias, gustos, aceptacion del producto entre
otros.

Esta dirigido a personas de 14 afios en adelante sin discriminari
sexo ni raza, ya que este producto es utilizado para cualquier
ocasion especial como los son los cumpleafios, amor y amistad,
dia del nifio, dia de la madre, navidad, dia del padre etc.

Ademas es una fuente que permite obtener con mayor facilidad
la informacion necesaria para tomar determinadas decisiones.

El tipo de investigacion o técnica a utilizar es la encuesta -
personal, pues se obtiene mediante un encuentro directo y
personal entre el entrevistador y el entrevistado el cual puede
controlar perfectamente a la persona que contesta la encuesta y
evitar influencias de otros individuos.

Encuesta en el exterior: los entrevistadores captan a las
personas en la calle.

Normalmente son encuestas sencillas, reducidas. y se tiene
contacto con la gente.

Asi mismo, se aplicaran cuestionarios a directivos o duefios de
establecimientos que ofertan articulos decorativos similares a
los que se desean ubicar en el mercado por parte de las autores
del proyecto.

Fuentes Secundarias

Esta permite recopilar informacién ya sea escrita o verbal sobre
los productos que se van a ofrecer y los pasos para la
elaboracion del mismo.

Esta fuente es la principal al momento de investigar y conocer a
profundidad el tema que se va a explorar.

Para esto se debe tener en cuenta lo siguiente:

Textos: manualidades y creaciones y mundo creativo.

Revistas sobre el manejo del fomi, cartdn paja, icopor y papel:
mundo de papel, decoraciones en fomi, mis primeras ceraciones
en fomi.

Internet Google.: DANE, manualidades en fomi, videos sobre la|
elaboracion de fomi, cartdn paja e icopor.

Dane.

Técnicas de
investigacion

Encuesta
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Instrumento
pararecolectar
lainformacién

Cuestionarios.

Modo de
aplicacion

Directa

Definicion de
poblacion
(elemento,
muestral o

censal)

Para determinar la poblacion de la demanda se tuvo en cuenta a
la poblacion del municipio de San Gil, que segun informacién
obtenida del DANE son 32.176, distribuidas en el sector urbano
y rural, Por tanto se concluye que es una poblacién finita, facil
de aplicar la encuesta. Los datos estan distribuidos asi:
Hombres: 20.375

Mujeres: 22.613.

Los resultados arrojados en el estudio de mercado fueron
favorables a la empresa MATACHOS Y ALGO MAS, enfocada
a la produccion de mufiecos, tarjetas, vasos decorativos,
recordatorios, pifiatas, almohadas y cajas decorativas. Se
escoge el municipio de SAN GIL determinando los siguientes
factores:

Condiciones de vida.
Potencial turistico.
Economia de la regién.
Tamafio de la poblacion.
Poca competencia.

Calidad de la gente.
Disponibilidad del mercado.

Estos factores son ideales para la localizacion de la futura
empresa, ademas los autores del proyecto esta ubicado en este
municipio por la cual sera comodo el desplazamiento hasta la
empresa.

El ndmero total de las personas a las cuales va dirigido el
producto es de 32.176 en las edades de 14 afios en adelante.

Determinacion
de la muestra
(solo si es una
encuesta)
recuerde que el
censo no tiene
muestra.

_ Zipg N
T NET + 20
n= (1.96)%(0.5) (0.5)(32.176)
(32.176-1)(0.05)*+ (1.96)*(0.5)(0.5)
n=3090
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1038
n= 297

n=Numero de la muestra
N=Numero de personas entre los 14 afios en adelante es de
32.176

Z=1,96

P= Probabilidades de éxito= (50%)= 0.5
Q= Probabilidades de fracaso= (50%)= 0.5
E’=Probabilidad de error (5%)= 0.05

Marco muestral

Fue necesario realizar un disefio muestral donde se pudierg
construir un marco adecuado para la seleccion de personas de
acuerdo a los objetivos del estudio y utilizando la informacién
gue se tenia, como es el caso de la poblacién sangilefia.

o censal L .
El marco muestral esta comprendida por las personas de 14
afios en adelante en los estratos 3,4,5y 6 y con una poblacion
objetiva de 32.176
POBLACION TOTAL 42.988
HOMBRES 20.375
MUJERES 22.613
URBANO 36.748
RURAL 6.240
URBANO
HOMBRES 17.062
MUJERES 19.686
RURAL
HOMBRES 3.313
MUJERES 2.927
Alcance

DISTRIBUCION POBLACION POR EDADES

TOTAL POBLACION 42.988
EDAD
14-19 5.136
20-29 6.338
30-39 6.535
40-49 5.694
50-59 3.726
60-69 2.474
70-79 1.571
80 afios en adelante 702
TOTAL 32.176
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2.4.2. Tabulacion, Presentacion Y Andlisis De Resultados

1. ¢Suele comprar algun tipo de detalle?

Tabla 1. Aceptacion de los productos decorativos para toda ocasién

SUELE COMPRAR N. PERSONAS %
ALGUN TIPO DE
DETALLE
SI 297 100%
TOTAL 297 100%

Gréafica 1. Suele comprar algun tipo de detalle

M 100%

De acuerdo a los resultados, se puede afirmar que el 100% de las personas de los
estratos 3, 4,5 y 6 del municipio de San Gil de edades entre 14 afios en adelante,
considera importante y primordial la compra de algun detalle con el fin de expresar
a aquella persona lo especial y valioso que es, lo cual constituye una fortaleza
para el desarrollo del proyecto.

2. De los siguientes tipos de detalles, ¢ cual acostumbra usted a regalar? (escoja
una opcion)
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Tabla 2. Tipo de detalles

¢ QUE TIPO DE
DETALLES
ACOSTUMBRA USTED NO. PERSONAS %
A REGALAR?
Mufecos 260 88%
Tarjetas 20 6%
Cajas decorativas 8 3%
Cuadros 4 1%
Recordatorios 5 2%
TOTAL 297 100%
Gréfica 2. ¢Qué tipo de detalles acostumbra usted a regalar?
3% 1% 2%
m MURNECOS
B TARJETAS

i C. DECORATIVAS
B CUADROS
B RECORDATORIOS

De acuerdo a los resultados los detalles que las personas acostumbran a regalar
con mas frecuencia son los mufiecos con un 88% vy las tarjetas con un 6% es
decir son los productos que mas prefieren regalar en esas ocasiones especiales y

por los cuales nos vamos a identificar para brindarles algo Unico, diferente e

innovador
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3. ¢en qué material prefiere los detalles que acostumbra a comprar?

Tabla 3. Material de los detalles

MATERIAL NO. PERSONAS %
Felpa 65 22%
Foami 90 30%

Carton paja 60 20%
Vidrio 35 12%

Madera 47 16%

TOTAL 297 100%

Gréfica 3. ¢ En qué material prefiere los detalles que acostumbra a comprar?

B FELPA
B FOAMI
= CARTON PAJA

H VIDRIO
m MADERA

El 30% de las personas prefieren los detalles en un material innovador y diferente

como lo es el fomi, y el 20% cartébn paja como una alternativa nueva que les
permite expresar y regalar a la persona amada un detalle Unico.

Esto indica que son los més utilizados y por los cuales la gente desea ver en cada
uno de los productos.




Sin dejar atras el 22% aun sigue regalando mufiecos en felpa pues son las mas
tradicionales.

4. ¢en qué lugar acostumbra a comprar los detalles?

Tabla 4.Lugar de compra

LUGAR No. PERSONAS %
Supermercados 52 18%
Tiendas 48 16%
Locales donde ofrecen 107 36%
variedad de detalles
Papelerias 90 30%
TOTAL 297 100%

Gréfica4. ¢En qué lugar acostumbraa comprar los detalles?

u SUPERMERCADOS
B TIENDAS
[ LOCALES DONDE OFRECEN

VARIEDAD DE DETALLES
B PAPELERIAS

4

El 36% de las personas encuestadas realizan la compra en locales donde ofrecen
variedad de detalles y un 30% en papelerias esto significa que son los mas
visitados por las personas, es decir son puntos estratégicos y reconocidos dentro
del mercado debido a la facilidad de compra y variedad.
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5. de las siguientes opciones, escoja la frecuencia con la que Ud. compra
mufiecos

Tabla 5. Frecuencia de compra

No. DE PROMEDIO
FRECUENCIA FRECUENCIA EN PERSONA % PONDERAD
DIAS S 0
1 vez al mes 30 dias 197 66% 19,9
cada dos meses 60 dias 55 19% 11,11
cada 5 meses 150 dias 45 15% 22,73
Total 297 100% 53,74

Grafica 5. ¢Con qué frecuencia compra detalles?

B 1VEZ AL MES
B CADA 2 MESES
@ CADA 5 MESES

Se puede establecer una frecuencia de compra de 19.9 dias por detalle, lo que
implica una frecuencia mensual de 0,66 detalles mes (resultado de dividir 30 dias
del mes en el numero de dias con que se compra el detalle). Este dato es
relevante para poder identificar la demanda estimada de los detalles en la
poblacién objeto de estudio.
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6. ¢Qué productos y servicios adicionales le gustaria encontrar en una empresa
gue fabrique y comercialice detalles para toda ocasion?

Tabla 6. Productos o servicios adicionales

DETALLES N° PERSONAS %
Dulces, chocolates, 110 37%
globos y peluches

Empaque de 62 21%
regalos

Portarretratos, 45 15%

llaveros.
Asesoria en la 80 27%
eleccion y compra de
productos
TOTAL 297 100%

Gréfica 6. ¢Qué productos y servicios adicionales le gustaria encontrar en
una empresa que fabrique y comercialice detalles paratoda ocasiéon?

M DULCES, CHOCOLATES
GLOBOS

® EMPAQUES DE REGALO

PORTARETRATOS,
LLAVEROS

B ASESORIA EN LA COMPRA

El 37% de las personas le gustaria encontrar un producto o un servicio adicional
al detalle que esta comprando ya que le da un toque de innovacion Yy creatividad
de esta manera le dé muestra al ser querido lo importante que es. EI 27% le
gustaria encontrar una asesoria en el momento de la compra pues en algunas
ocasiones no se encuentra seguro de que regalar.
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Uno de los objetivos de la empresa es tener en cuenta estos servicios o productos
con el fin de satisfacer al cliente en el momento de la compra. Se observa como
los adicionales o complementarios de los productos decorativos, asi como la
adecuada asesoria al momento de brindar un detalle son relevantes para los
potenciales clientes, datos que seran tenidos en cuenta en el establecimiento de
estrategias de mercadeo y posicionamiento de la organizacion y sus productos.

7. ¢A la hora de comprar qué caracteristicas tiene en cuenta para adquirir los
detalles?

Tabla 7. Caracteristicas tenidas en cuenta para adquirir detalles para toda
ocasion

CARACTERISTICAS No. PERSONAS %
Mensajes con los que se identifique 50 17%
Disefios (mufiecos) tiernos y de 80 27%
diferentes texturas
Aromas agradables 35 12%
Colores llamativos 27 9%
Precio 65 22%
Tamaio 40 13%

TOTAL 297 100%

Gréafica 7. ¢A la Hora de comprar qué caracteristicas tiene en cuenta para
adquirir los detalles?

B MEMNSAJES QUE LOS
IDEMTIFIQUE

W DISEROS

I mAROMAS AGRADABLES
B COLORES LLAMATIVOS
HPRECIO

ETAMAND




De las Personas encuestadas el 27 % tiene como caracteristica principal a la hora
de comprar detalles los disefios sus formas y texturas. El 22 % tiene en cuenta el
precio es por esto que la empresa tendrd en cuenta estas caracteristicas ya que
son importantes para los clientes en el momento de adquirir un producto.

8. ¢En promedio, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos productos?

Tabla 8. Promedio pago de los productos

] PROMEDIO
CARACTERISTICA| No. PERSONAS MEDIA % PONDERADO
()
entre 30.000 y 0
40.000 98 35.000 33% 11.550
entre 41.000 y o
50.000 78 45.500 26% 11.830
entre 51000 y o
60000 68 55.500 23% 12.765
entre 61000 a mas 53 65.500 18% 11.790
TOTAL 297 100% 47.935

Gréfica 8. ¢En promedio, cuanto

Productos?

estaria dispuesto a pagar por estos

23%

M Entre 530.000 v 540.000
W Entre 541.000 y 550.000
Entre 551.000 v 560.000

M Entre 61.000a mas.




Con base en los anteriores resultados, se puede concluir que en promedio, una
persona estaria dispuesta a pagar un valor cercano a $ 47.935 por un detalle o
articulo decorativo para ocasiones especiales. Este valor es de relevancia al
momento de poder proyectar los ingresos de la organziacidon con base en la
frecuencia de compra.

El 33% de las personas compran sus detalles entre 30.000 y 40.000 los precios
son importantes y fundamentales no solo para el cliente sino también para la
empresa es por eso que vamos a manejar precios asequibles. Un 26% entre
41.000 y 50.000un punto favorable para la empresa

9. ¢Compraria mufiecos elaborados en foami, carton paja, madera, cajas
decorativas, icopor?

Tabla 9. Muilecos innovadores

MUNECOS NO. PERSONAS %
S 260 88%
NO 37 12%
TOTAL 297 100%

Gréfica 9. ¢Compraria detalles elaborados en fomi, carton paja, madera,
cajas decorativas, icopor?

W 5l
HNO
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El 88% las personas encuestadas estan dispuestas a comprar detalles hechos en
fomi, carton paja, icopor y otros materiales debido a la innovacién y disefios
brindando asi un producto Unico y diferente.

Estos resultados nos permiten ver la viabilidad del proyecto y lo importante que es
para la gente la innovacioén y estilo. Son la base para la posterior proyeccién de
demanda propia del proyecto.

10.¢Con que frecuencia compraria detalles elaborados en fomi, carton paja,
icopor y cajas decorativas?

Tabla 10. Frecuencia de compra

FRECUENCIA EN No. DE 0 PROMEDIO
FRECUENCIA DIAS PERSONAS| 7 | PONDERADO
Una vez al mes 30 156 60% 18
Cada dos meses 60 55 21% 13
Cada cinco 0
meses 150 49 19% o8
TOTAL 297 260 100% 59

Grafica 10. ¢(Con que frecuencia compraria detalles elaborados en fomi,
cartdn paja, icopor y cajas decorativas?

H 1 vez al mes
B Cada 2 meses

I Cada 5 meses
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En promedio, las personas estarian dispuestas a adquirir detalles elaborados en
fomi, cartdn paja, icopor y cajas decorativas con una frecuencia de 30 dias, esto
es, 60% detalles al mes. Esta cifra pone en evidencia que existe una demanda
potencial favorable para la puesta en marcha del proyecto en la medida que la
poblacién desea manifestar sus relaciones por medio de articulos que simbolicen
sus sentimientos.

2.4.3. Estimacién de la demanda. De acuerdo con la informacion recopilada en la
investigacion de mercados, en la aplicacién de la encuesta a las personas objeto
de estudio en el Municipio de San Gil, Santander, se pretende realizar la
estimacion de la demanda mediante la técnica de extrapolacion e inferencia
estadistica (debido a la representatividad de la muestra obtenida), para el primer
aflo de produccion y comercializacion de articulos decorativos para eventos y
reuniones , para lo cual se encontré6 que del total de 32.176 personas de los
estratos 3, 4, 5y 6, de acuerdo a informacion estadistica establecida por el DANE
(2005), suelen comprar algun tipo de detalle; esto es, el 100% de la poblacién
sangileiia adquiere algun tipo de elemento para poder brindarlo en ocasiones
especiales. De esta poblacion, el 87,5% compra articulos decorativos teniendo en
cuenta el material: fomi, carton paja, icopor, arrojando un total de 28.154
personas. En el cuadro siguiente se relaciona el andlisis.

Poblacién que adquiere algun tipo de detalle decorativo

Tabla 11. Poblacién que compra algun tipo de detalle

- Porcentaje . Resultado
Poblacion Personas Operacion
favorable (personas)

Que adquiere | 55 176 100% 32176*1 32.176
detalles
Que adquiere
detalles teniendo en | 4, 4 ;¢ 87,5% 32.176*0,875 | 28.154
cuenta el material
especificado (*)

(*): Fomi, carton paja, icopor, se obtiene de la tabla 2.
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Estimacion de la demanda efectiva

Tabla 12. Estimaciéon de la demanda efectiva de mufiecos

Numero de personas | Promedio de | No. De Mufiecos/ Compra anual

gque compran detalles | mufecos al mes (12 meses afio)
en material mes
especificado (*)
0.51 171.899
28.154 14.324 mURecos/afo

(*): Fomi, cartdén paja, icopor

El valor se obtiene de la tabla 5.

La estimacion de la demanda efectiva de compra de detalles decorativos en el
Municipio de San Gil es de 171.899 detalles anuales; célculo obtenido de la
operaciéon anterior de 0,51 detalles al mes multiplicado por el nUmero de personas
dispuestas a adquirir este tipo de productos.

2.4.4. Evolucién histdrica de la demanda producto/servicio.De acuerdo a
informacion obtenida del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica —
Dane, se tiene un indice de crecimiento del 2% anual de la poblacién de San Gill,
sin embargo no se encontraron cifras que muestren especificamente la cantidad
de productos decorativos y mufiecos tiempo atras por las personas, a pesar de la
basqueda no fue posible obtener cifras en varias fuentes consultadas como:

www.unal.edu.co
WWW.proexport.gov.co
www.dane.gov.co
www.cultura.uis.edu.co
www.camaradirecta.com

2.4.5. Proyeccion de la demanda. La poblacién del municipio de San Gil viene
creciendo a una tasa del 2% anual segun datos suministrados por el DANE, que
mediante procedimiento de valor presente a valor futuro, se estima tanto el
comportamiento de la demanda total y de la demanda efectiva para un periodo de
cinco anos.
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http://www.unal.edu.co/
http://www.proexport.gov.co/
http://www.dane.gov.co/
http://www.cultura.uis.edu.co/
http://www.camaradirecta.com/

Tabla 13. Proyeccién de la demanda efectiva

Compra promedio mensual de 28.154 i
Anos personas con crecimiento de 2%
anual
anual
0 14.325 171.900
1 14.612 175.344
2 14.904 178.848
3 15.202 182.424
4 15.506 186.072
5 15.816 189.792

Los resultados de la encuesta de la pregunta No. 5, a las 28.254 personas del
Municipio de San Gil que compran articulos decorativos y se multiplica por el
promedio de 0,51 articulos mes segun resultados de la demanda efectiva pregunta
No. 10, el resultado para el primer afio es de 171.900 mufiecos anuales. Al realizar
la extrapolacién de la cantidad de articulos comprados al afio quinto se obtiene
una demanda efectiva de 189.79 mufiecos en material fomi, carton paja, icopor.

2.5. LA OFERTA

2.5.1. Necesidades de Informacion.Para detectar en nivel de oferta se requiere:

Establecer cudles son las empresas competidoras existentes que lideran el
mercado

Identificar los factores que influyen en la decision de compra de los clientes
Establecer la estructura de los canales de distribucion

Los niveles de precios que compiten en el mercado por la captacion de clientes
Los volumenes de produccién y comercializacion

Estrategias comerciales y publicitarias para las ventas

En la actualidad, a pesar de que no se conoce de la existencia de alguna
empresa dedicada a la elaboracibn de mufecos, llaveros, cojines, cajas
decorativas, con materiales como fomi, cartdn paja e icopor, si hay algunos puntos
de fabricacion y de comercializacion de productos que son similares a los que los
gestores del proyecto desean ofertar.
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2.5.2. Ficha técnica de la oferta

Cuadro 4. Ficha técnica de la oferta

Tipo de investigacién

Estudio exploratorio
Se adjuntaron datos de informacion|
secundaria relacionada con la oferta de
producto de empresas dedicadas a |3
produccion y comercializaciéon de articulos
decorativos similares.

Estudio descriptivo

Se utilizaron entrevistas presenciales @
comercializadores de productos similares en
el Municipio de San Gil.

Método de investigacion

El método que se utilizara es el de
observacion y deductivo, Evaluando las
caracteristicas de la competencia mediante
la informacion obtenida para verificar, V|
aplicarla al proyecto, reflejando |4
oportunidad con el fin impulsar |
comercializar la idea emprendedora.

Fuentes de informacion

Fuentes Primarias

Entrevista personal a los comercializadores.
Dueiios de locales comerciales dedicados 4
la produccion y distribucion de mufiecos
decorativos y otros articulos similares en el
municipio de San Gil.

Fuentes Secundarias

Esta permite recopilar informacion ya sea
escrita o verbal sobre la competencia a la
cual se va a estudiar.

Esta fuente es la principal al momento de
investigar y conocer a profundidad el tema|
que se va a explorar.

Para esto se debe tener en cuenta lo
siguiente:

Textos
Prensa
Internet Google
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La entrevistas al ser un medio de

Técnicas de investigacion recoleccion de informacion especifica acerca
de la comercializacion del producto
Instrumento para recolectar la Entrevista por medio de preguntas semi
informacion estructuradas y abiertas.
Modo de aplicacion Directa

Para determinar la poblaciéon se decidi6
realizar el estudio a la competencia mas
Definicion de poblacion relevante que en el momento son las
(elemento, muestral o censal) | siguientes empresas: snoopy, Tobias,
Mafalda, y mateo, comercializadores de
productos similares
Debido a que la competencia en el municipio
de San Gil es reducida no se utilizd
determinacién de la muestra ya que solo son|
Determinacion de la poblacion | cuatros competidores y no amerita lal
aplicacion de la misma. Se aplica Ila|
entrevista a los cuatro comercializadores del
Municipio de San Gil.

Proceso de muestreo Censo
Marco muestral Directorio telefénico de la ciudad de San Gil
Alcance San Gil

El tiempo utilizado para aplicar la encuesta

Tiempo de aplicacion fue de 8 dias.

2.5.3. Tabulacion y Presentacion de Resultado de la Oferta. Para determinar la
informacion relativa a la oferta de articulos decorativos en el municipio de San Gil
se recurrié a la entrevista directa con los directivos de las cuatro comercializadores
de productos con ofertas similares a la que se desea ofertar. Se debe anotar que
en el municipio no se presenta una organizacion que elabore o comercialice el
producto con las mismas caracteristicas y descripcion que el producto que se
desea ubicar en el mercado.
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Empresas Encuestadas

Tabla 14. Empresas encuestadas

EMPRESA DIRECCION TELEFONO
SNOOPY PRADA RUEDA 7246850
MAFALDA PRADA RUEDA 7234520
MATEO SANTA CRUZ 7249056
TOBIAS SANTA ISABEL 7232480
Preguntas

1. ¢quétipo de articulos decorativos comercializa en su establecimiento?

Se comercializan: mufiecos en plastico, porcelanas, mufiecos en felpa, tarjetas
decorativas, dulces, chocolates, licores adornados, cajas en madera, llaveros,
gorras, bombas en latex, combos de peluches y chocolates, empaques
decorativos.

2. ¢(Qué variedades de productos tienen una alta aceptaciéon para el
comprador?

Segun su aceptaciéon, encontramos las siguientes:

Mufiecos en felpa, en diferentes tamafios,
Chocolates

Tarjetas decorativas

Empaque decorativos

3. ¢En su comercializadora vende algun tipo de articulo decorativo a base
de fomi, cartdn paja, icopor o madera?

La respuesta de los comercializadores fue positiva
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4. ¢Quétipo de productos ofrece de manera especifica?

Comercializadora Tipo de productos
Mufiecos en felpa en diferentes tamafios y
presentaciones, cajas decorativas en madera,
Snoopy detalles g ) . ~
articulos en icopor en diferente tamafo y
diseio
Tobias a_rticylos en icopor en diferente tamafio y
diseio
Mufecos en felpa en diferentes tamafios y
Mafalda pre,sentaciones, cajas deco_rativas en manera,
articulos en icopor en diferente tamafio y
disefo
Mateo Timoteo Articulos en madera, en icopor, en carton paja

5. ¢Qué caracteristicas cree Ud. que son importantes al momento de
adquirir este tipo de productos?

Los duefios de las comercializadoras estan de acuerdo en que la calidad del
producto, vista como el acabado, la presentacion, la originalidad de los disefios,
los colores y los materiales son definitivos e impulsan a la compra. La
personalizacion de los mismos es una variable que el cliente tiene en cuenta y da
un valor agregado al cliente.

6. ¢Qué estrategias utiliza Ud. Para comercializar sus productos?

Trazar un plan para conquistar clientes

Elegir un buen lugar para el negocio

Saber escuchar al cliente

Saber que busca el cliente

Utilizar el canal de distribucion mas adecuado.

7. ¢Ud. es fabricante del producto que comercializa en su local?

Los comerciantes afirmaron que ellos compran estos tipos de productos a
empresas productoras que estan ubicadas en localidades diferentes a San Gil.
Snoopy destaca que los productos en madera son elaborados directamente por
ellos mismos.
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8. ¢A través de qué medios publicitarios da a conocer los servicios de su
empresa de detalles?

Dentro de los sistemas mas utilizados por los comerciantes para dar a conocer sus
portafolios de productos se destaca la informacién que se pauta en radio, seguido
de volantes y prensa. El medio de impacto masivo como la television no ha sido
considerado como efectivo. De igual manera, medios masivos en auge como el
internet no se han utilizado debido al mercado atendido en la region.

Segun los resultados de la encuesta el 44% no reporta ningln inconveniente el
28% afirman haber tenido problemas con la calidad y demoran la entrega, estos
resultados nos permite analizar y tener en cuenta para elegir el proveedor
adecuado con el fin de minimizar los riegos de tener inconvenientes que afecten el
desarrollo de la empresa.

9. Si una empresa de la regién le ofreciera estos tipos de articulos que UD.
comercializa, los compraria?

La respuesta fue afirmativa, incluso con la comercializadora Snoopy quien fabrica
sus articulos en madera, debido a la disminucion en los costos por proveedores
dedicados exclusivamente a entregar productos aplicando economias de escala.

10.Al comercializar el producto, ¢qué politicas de venta maneja?

Tabla 15. Politicas de Venta

Comercializadora Modo de pago Plazo

Snoopy detalles Contado y crédito Maximo 30 dias
Tobias Contado y crédito Maximo 30 dias
Mafalda Contado y crédito Maximo 30 dias
Mateo Timoteo Contado y crédito Maximo 30 dias

2.5.4. Andlisis de la Situacién Actual de la Competencia. Como se puede
observar en la investigacion realizada, la propuesta de proyecto productivo no
tiene competidores directos, solo encontramos con cuatro pequefias
comercializadoras que venden productos similares pero no cuentan con disefios
creativos. MATACHOS Y ALGO MAS tiene claro que los disefios y materiales son
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elementos claves para el éxito de la empresa. Esto le permitira a la nueva
empresa una oportunidad para incursionar y lograr un rapido posicionamiento.

Snoopy
Tobias.
Mafalda.
Mateo.

@®COMPETIDORES INDIRECTOS

Cuadro 5. Identificacion de la competencia

CENTRO TIENDA DE | VARIEDAD | UBICACION | COMENTARIO
COMERCIAL | REGALOS

PRADA SNOOPY B 4 Ofrecen gran
RUEDA variedad de
mufecos,
globos, maletas,
un servicio
bueno.
MAFALDA B 4 Estan

enfocados en
solo mufecos,
pero la calidad
de €so0s
articulos no es
muy buena.

SANTA CRUZ MATEO R 3 Es una tienda
pequena,

ademas es muy
poco lo que se

encuentra
SANTA TOBIAS E 5 Es un local con
ISABEL gran variedad

de mufiecos y
otros articulos
los productos
gue ofrecen
tienen buena
calidad.
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MATEO

FORTALEZAS

e Catalogo completo.
e Disefios modernos.

DEBILIDADES

¢ no cuenta con canal de distribucion correcta.
e Poca incorporacién de tecnologias modernas.

EXPERIENCIA: Mateo cuenta con una experiencia de 3 aflos en el Municipio de

San gil, Santander.

HORARIO DE TRABAJO: De lunes a sabado de 8:00 am a 12:30 pmy 2:00 pm a
7:00 pm.

SNOOPY

FORTALEZAS

e Trayectoria en el mercado.
e Cuenta con procesos estandarizados y modernos maquinas.
e Disefios y estilos modernos.

DEBILIDADES

e Poca innovacion en los productos.
e Falta de un local amplio.

EXPERIENCIA: Snoopy cuenta con una experiencia de 7 afios en el Municipio de
San gil, Santander.

HORARIO DE TRABAJO: De lunes a sdbado de 8:00 am a 12:30 pm y 2:00 pm a
7:00 pm.
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TOBIAS
FORTALEZAS

e Posicionamiento de marca.
e Estilos modernos y definidos.

e Trayectoria en el mercado.
DEBILIDADES

e Altos precios.

e Falta de creatividad en la hora de presentacion del producto.

e EXPERIENCIA: Mateo cuenta con una experiencia de 5 afios en el Municipio
de San gil, Santander.

¢ HORARIO DE TRABAJO: De lunes a sabado de 8:00 am a 12:30 pm y 2:00
pm a 7:00 pm.

MAFALDA

FORTALEZAS

Materia prima.

Calidad de los productos.
Posicionamiento del mercado.
Canal de distribucion correcto.

DEBILIDADES

e poca tecnologia moderna.
e Precios altos.
e Local pequefio.

EXPERIENCIA: Mateo cuenta con una experiencia de 2 afos en el Municipio de
San gil, Santander.

HORARIO DE TRABAJO: De lunes a sabado de 8:00 am a 12:30 pm y 2:00 pm a
7:00 pm.

2.5.4.1. Estimacion Oferta Actual: Dentro de la competencia se encuentran:
SNOOPY, TOBIAS, MAFALDA, MATEO puntos donde ofrecen productos

76



tradicionales y comunes, estos solo se limitan a vender y comprar los productos a
las grandes empresas productoras, siendo esto un aspecto primordial para la
empresa que se quiere crear, ya que se pretende elaborar los productos
involucrando al cliente en el proceso, pues es €l quien decide como lo quiere.

Una de las grandes fortalezas es la exclusividad y los mensajes con los que se
identifica el mercado objetivo; la calidad del producto terminado, que no se
considera como valor agregado sino como elemento fundamental en cada uno de
los procesos y en la materia prima utilizada para la elaboracién y la continua
renovacion e innovacion de los productos, basados en estudios de mercados,
hacen de esta compafiia un gran competidor.

Para realizar un analisis detallado de la competencia se tuvieron en cuenta 2
aspectos.

e Variedad: Se refiere a la cantidad de opciones de mufiecos y otros articulos
teniendo en cuenta tamafio, disefio y material del producto.

Se evalu6 de una forma cualitativa (Regular, BUENO, Excelente.)

e Ubicacion: siendo la ubicacion un punto critico en el éxito de la empresa se
analizé la ubicacion de la competencia dentro del centro comercial. En este
punto también se analizé la decoracion del establecimiento.

Se evalu6 numéricamente de acuerdo a una escala de 1 a 5, donde 1 es peor
ubicacién y 5 la mejor.

Con base en el andlisis de competencia se definié una tienda de regalos como la
competencia mas fuerte que existe actualmente en el mercado y en el cual ofrece
productos similares.

El servicio se midio viviendo la experiencia de compra que proporciona en cada
uno de los almacenes, es decir, cada una de nosotros entro a cada uno de las
tiendas de regalo haciendo el papel de clientes, pudiendo asi determinar la
calificacion final del servicio.
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Productores nacionales

Los productores a nivel nacional se encuentran en el departamento de
Cundinamarca, en la ciudad de Bogota. Productores de renombre como pelanas,
Motel, Ronda S.A. Mattel, disputan el mercado de jugueteria y de detalles en todo
el territorio nacional. La capacidad instalada, el sistema de produccion, de logistica
y de distribucion y las relaciones con las tiendas especializadas son variables que
los hacen fuerte en este mercado.

DEBILIDADES

e Es un mercado estacional es decir obtienen la mayor parte de sus ventas en
diciembre, mayo, abril y septiembre

Canal de distribucion.

Innovacion en los productos.

Altos de Precios.

Mala gestion en el punto de venta.

FORTALEZAS

e Innovacion

Involucramiento del cliente.

Desarrollo constante.

Tiene buena posicién en la mente del consumidor.
Calidad y disefio de los productos.

2.5.4.2. Proyeccion de la oferta (Competencia).De acuerdo a informacién
suministrada por la camara de comercio, existen en el sector de detalles 4
empresas constituidas en el municipio de San Gil, Santander, las cuales ofrecen
productos similares a las lineas que el proyecto desea ofertar.

Actualmente el sector de detalles presenta un crecimiento es del 4.5% se
proyecta la cantidad de detalles ofertados hasta el afio 2016.

2.6. RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

De acuerdo a la propuesta del proyecto se tiene que en el municipio de San Gil,
Santander no existe una oferta de detalles con materiales como el fomi, cartén
paja, icopor con los disefos y las variedades que se desean ofertar por parte de
los gestores del presente proyecto. Mediante la informacion recopilada por medio
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de las encuestas a las personas mercado objetivo en el municipio de San Gil, y
por medio de las entrevistas realizadas a los comercializadores de productos
similares, se encontrd una relacion positiva al estimar una demanda insatisfecha
de 171.900 articulos decorativos. De esta forma, se ve un gran potencial en la
puesta en marcha de la unidad productiva, ya que el mercado puede absorber otra
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de articulos decorativos y la
capacidad productiva se convierte en uno de los factores criticos del proyecto en
mencion.

Cuadro 6. Relacion entre demanda y oferta

Producto Demanda efectiva Diferencia
anual (Demanda insatisfecha)
Detalles decorativos 171.900 171.900

2.7. CANALES DE DISTRIBUCION

2.7.1. Estructuras de los Canales Actuales. Los procesos que se dan en la
comercializacién de un bien o servicio se precisa en un conjunto de relaciones
organizacionales entre los productores, los intermediarios y por ultimo los
consumidores finales, estas relaciones son corresponde a la llamada estructura de
los canales y se presenta en diferentes formas dependiendo de las condiciones
especificas como se presenta la organizacién en el mercado.

Actualmente en los diferentes establecimientos comerciales dedicados a la venta

de productos decorativos o de detalles utilizan canal de distribucion indirecta,
productor con varios intermediarios antes de llegar al consumidor final.
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Gréfica 11. Estructura de canales de distribucion

FABRICANTE

‘ CONSUMIDOR

FABRICANTE ‘ DETALLISTA ‘ CONSUMIDOR

FABRICANTE EEE) MAYORISTA EEE) DETALLISTA EEE) CONSUMIDOR

FABRICANTE#AGENTE» MAYORISTAE) DETALLISTA ==)CONSUMIDOR

2.7.2. Ventajas y desventajas de los canales actuales

2.7.2.1. Ventajas

En los canales de comercializaciéon corto se logra que el producto llegue mas
rapido al consumidor final y a un menor precio y el fabricante obtiene una
mayor ganancia.

Los canales de comercializacion actuales son indirectos esto significa un alto
costo en el precio final del producto beneficiando a los distribuidores finales.

Los canales actuales de comercializacion permiten ampliar la cobertura de
nuevos productos.



e En los canales de distribuciébn largo se logra una mayor cobertura de
distribucion.

e En el canal directo el productor obtiene mayor ganancia y el producto estd mas
al alcance del consumidor.

e En los canales de comercializacion corto el fabricante tiene mayor
conocimiento de las caracteristicas y preferencias de los clientes.

2.7.2.2. Desventajas

e Una desventaja en los canales de comercializacion actual es que no se
realizan las visitas periédicamente a los diferentes establecimientos los cual
disminuye el volumen de las ventas.

e En los canales de comercializacion corto se abarca menor zona de distribucion
del producto.

e En los canales de comercializacion directa no hay garantias de que el producto
se encuentre en buenas condiciones.

¢ En el canal de comercializacion corto el producto se incrementa el precio.

e En los canales de comercializacion largo no se puede verificar que los
establecimientos utilizados por los intermediarios estén funcionando con los
objetivos y la imagen de la empresa.

2.7.3. Seleccion de los canales de comercializacion. Teniendo en cuenta las
caracteristicas del mercado actual y el objetivo fundamental que es buscar que el
producto llegue al consumidor final a un precio asequible y competitivo, estando a
la vanguardia con la innovacion de cada uno de los productos.
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Gréafica 12. Canal de comercializacién seleccionado

PRODUCTOR CONSUMIDOR

La atencion personalizada sera directamente en el local y este aspecto es
considerado fundamental para lograr una relacion de cercania y mejora constante
del servicio.

e Productor: Es la persona encargada en elaborar los distintos productos como
son los muiecos, cajas decorativas, llaveros, cojines, recordatorios, cuadros,
vasos decorativos y pifiatas.

e Consumidor: Es el cliente, quien solicita o quiere adquirir el producto, para
regalarlo en cualquier ocasion.

2.8. PRECIO

La determinacion del precio del producto a ofrecer es un factor muy importante,
pues servira de base para el ingreso de la empresa.

El producto posee un precio asequible al consumidor, basado en los costos de
produccion y ademas analizamos precios establecidos por la competencia.

2.8.1. Analisis de Precios.Cuando se va a ofrecer un producto no es suficiente
que cumpla con todas las caracteristicas que lo definen como un producto
innovador y Unico, ademas de distribuirlo y promocionarlo es necesario que tanto
para el vendedor como el comprador, el precio sea asequible.
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Al establecer el precio del producto a ofrecer, se debe tener en cuenta cuales son
las metas o propdsitos que se desean lograr con esta determinacion.

Entre las metas principales estan aquellas orientadas hacia el alcance de las
utiidades maximas, el aumento en las ventas y mantenimiento de una situacion
dada; como por ejemplo: enfrentar la competencia.

2.8.2. Estrategias de Fijacién de Precios. La estrategia importante para la
fijacibn de precios estard enfocada a trabajar precios competitivos, ademas
teniendo en cuenta los costos que genere los productos, el estudio financiero, con
esto se fijara el margen adecuado de utilidad que genere una rentabilidad 6ptima a
la empresa.

Lo ideal no es entrar con precios menores a la competencia pues no entramos a
competir con las demas empresas, ya que nuestro objetivo es cubrir una demanda
insatisfecha.

La fijacién de precios constituye un aspecto critico para incursionar en el mercado,
y asi mantener o aumentar la participacion en el.

Los precios de cada producto deben estar acordes con estrategias que faciliten su
comercializacion asi como en el desarrollo de nuevos objetivos promocionales,
aunque se trata de un producto novedoso en el mercado local, no es conveniente
manejar una politica de precios distintos al de la competencia.

Teniendo en cuenta lo anterior la base que intervienen en el mercado como son la
demanda y oferta, la estrategia se fundamenta en ingresar un precio ligeramente
menor al de la competencia.

La empresa fijara el precio para lograr un porcentaje determinado de rendimiento
sobre las ventas o sobre la inversion y asi obtener un rendimiento objetivo.

2.9. PUBLICIDAD Y PROMOCION

La empresa considera la publicidad una herramienta fundamental en el
lanzamiento de un articulo y penetracion en el mercado a través de la persuasion
del consumidor e incremento de las ventas.
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Actualmente la creacion y lanzamiento de nuevos productos obliga a las empresas
entrantes a ser competitivas en el mercado.

Es asi como la publicidad y promocion se convierten en una herramienta
indispensable para atraer, comunicar, persuadir e incluso manipular a los
consumidores, convirtiéndolos en estrategias de mercado.

La publicidad constituye una principal fuente de informacion para los clientes
describiendo las caracteristicas, calidad e innovacion del producto.

Es fundamental formular los medios a utilizar y conformar paquetes
promocionales, con el fin de incrementar la competitividad de la empresa.

2.9.1. Objetivos

e Determinar las pautas publicitarias para posicionar los productos en el
mercado.

e Satisfacer las expectativas del cliente.
¢ Resaltar los atributos diferenciadores del producto.
e Ganar participacion en el mercado frente a la competencia existente.

e Determinar los métodos publicitarios adecuados para dar a conocer la empresa
Matachos y Algo Mas, en el municipio de San Gil, Santander.

e Promocionar el nuevo producto con responsabilidad logrando que sea
reconocido en el mercado por marca, calidad e innovacion.

e Presentar el lema y logotipo con el cual se identificara la empresa productora y
comercializadora de productos decorativos.

2.9.2. Logotipo. La definicion del logotipo requiere identificar la necesidad por
cumplir y crear conceptos de ideas que contribuyan a seleccionar los elementos
adecuados con el fin de dar importancia al mensaje o disefio combinando dichos
elementos de una manera eficaz y atractivo.
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Gréfica 13. Logotipo de la Empresa

J 919D TS

MATACHOS Y ALGO MAS. A partir de este nombre y logo se pretende evocar al
cliente.

La sensacién de que esta entrando a un mundo lleno de colores, un mundo donde

hay fantasias, sentimientos, es un nombre facil de recordar y trata de recrear de
una manera muy corta el objetivo principal del servicio pionero de la empresa.

El logo construye una identidad que logre posicionarse en el mercado. Estara
adornada con colores claros, que den la sensacion de paz y tranquilidad.
2.9.3. Lema. Este lema identifica claramente lo que es la empresa.
“La vida llena de colores” es importante destacar una de las caracteristicas mas
representativas del producto, una caracteristica que lo hace especial entre los
otros productos.
LEMA DE LA EMPRESA

“PENSANDO EN Tl QUE VEZ LA VIDA LLENA DE COLOR”
2.9.4. Andlisis de Medios. Los medios de comunicacion tienen gran difusion y
captacion masiva a nivel local, nacional e internacional, por esta razon le permite a
la empresa ampliar sus posibilidades de accion y cobertura para posicionar sus

productos.

En la actualidad se evidencia un mercado saturado de productos de toda clase
situacion que plantea desafios, dado que el propdsito fundamental ya no es la
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venta del producto en si, sino conseguir que se diferencie de los demas que
cumplen la misma funcion.

El consumidor dejo de ser un simple comprador que llega a un establecimiento
comercial con el fin de suplir una necesidad basica. Hoy tiene en su mente
amplias ideas que hacen mas complejo el proceso de decisiones de un producto.

Las estrategias en los medios son base importante para que las personas
obtengan mucha informacion, ya que los niveles de venta dependen de los valores
adicionales que ofrecen los productos.

Estos buscan que la experiencia de compra involucre los cinco sentidos de las
personas facilitando el proceso de compra mediante los canales de distribucion
creados en internet, realizar un mayor despliegue publicitario y actuar en los
mercados locales de acuerdo al conocimiento de los clientes en cada uno de
estos.

Cuadro 7. Andlisis de los medios publicitarios

MEDIOS VENTAJAS LIMITACIONES
Periddicos e Buena cobertura de mercado e Corta vida.
local. e Mala calidad de
e amplia aceptacion. produccion.
e Gran credibilidad. e Escasa audiencia de
consulta de periédicos.
Television ¢ Combina sonido, imagen y e Costo relativamente alto.
movimiento.
e Tiene atencion.
e Gran alcance.
Radio e Uso masivo e Solo presentacion de
e Bajo costo. audio.
e Menor atencion que en
television.
e Exposicion fugaz.
Revistas e Alta selectividad geogréfica y Larga espera para
demogréfica. comprar un producto.
e Alta calidad. Sin garantia de
e Larga vida. posicion.
e Buen namero de lectores.
Internet e Alta cobertura, Medio saturado de
e Difusion masiva. informacion.
e Costo y creatividad (mail No hay selectividad del
paginawed entre otros), mercado objetivo.
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En el municipio de San Gil cuenta con medios de comunicacion impresos, radiales
e impresos, de los cuales el radial es el mas utilizado por los medios locales para
promocionar sus productos y las emisoras permiten difundir la informacion, por
medio de propagandas.

Otra forma de publicidad son las vallas publicitarias, las ventajas es la forma de
exposicion ante el publico, ya que el mensaje se emite directamente al ojo del
consumidor y es un método mucho mas cémodo y de fécil uso, los medios de
comunicacion tienen gran difusion y captacibn masiva a nivel nacional e
internacional, por esta razén le permite a la empresa ampliar sus posibilidades de
accion y cobertura para posicionar sus productos, mas comodo y de facil uso.

2.9.5. Seleccion de Medios. Como se trata de un producto nuevo, se necesita
resaltar los elementos diferenciadores frente a la competencia, es por esta razon
que se dard a conocer mediante el impulso y mercadeo promocional en diferentes
medios, esto con el fin de llegar al consumidor de una manera agradable y facil.

Para promocionar cada uno de los productos ofrecidos por la empresa,
inicialmente se repartira volantes en el municipio de San Gil y sus alrededores
pues es alli donde estaranubicadas y donde se realizara el lanzamiento.

Ademas se utilizaran medios pagados pues alli la empresa informa, convence y
recuerda a las personas lo importante e innovador que es el producto en esas
fechas especiales, este medio es la herramienta mas importante en la parte de
promocion.

Los medios estaran orientados a llegarle al publico nuestro principal objetivo,
entonces se pautara en la radio en las siguientes emisoras:

o LA CALIENTE 13.30 (A.M. 13.30)
e RCN SAN GIL (A.M. 12.20).
e LA COMETA (F.M. 107.2).

Se elaboran jingles, puesto que es la manera mas efectiva de dar a conocer,
ademas se mencionara las caracteristicas del local y del servicio.
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También se pautara en medios impresos a través de las cuales se buscara
empezar a conocer el logo y la imagen de la empresa, facultades que no nos
permite la radio.

Se realizara los avisos en los siguientes periodicos: EL TIEMPO, VANGUARDIA
LIBERAL.

En cuanto a la television se realizarda un comercial la cual sera trasmitida en los
canales regionales TV CABLE Y ASOPARSA.

2.9.6. Estrategias publicitarias

@ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO: EI objetivo fundamental es dar a la
marca un lugar importante en la mente del consumidor frente a otras de la
competencia, a través de una serie de valores agregados y diferenciaciones a
fines del consumidor

@®ESTRATEGIA EXTENSIVAS: Busca conquistar nuevos consumidores en los
mercados fuertes y de rapido crecimiento para esto se recurre a la publicidad la
cual permite crear una fuerte imagen, para el futuro sostenimiento de la empresa.

@ESTRATEGIAS CORPORATIVAS: Mostrar ventajas de la marca frente a la
competencia.

2.9.7. Presupuesto de Publicidad y Promocion.

2.9.7.1. De Lanzamiento

Cuadro 8. Presupuesto de lanzamiento

CONCEPTO CANT. VALOR UNIT. VALOR TOTAL
Recepcién Coctel 1 $1.500.000 $1.500.000
de lanzamiento
Tarjetas de 100 $1000 $100.000
invitacion
Penddn 2 $120.000 $240.000
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CONCEPTO CANT. VALOR UNIT. VALOR TOTAL
Animacién (grupo 1 $700.000 $700.000
Musical)
Volantes 1500 $200 $300.000
TOTAL $2.840.000
2.9.7.2. De Operacion
Cuadro 9. Presupuesto de operacion
CANT. VALOR UNIT. VALOR TOTAL
CONCEPTO (Mes)
Tarjetas de 1000 $600 $600.000
presentacion
Pautas radiales (3 diarias) $320.000 $ 640.000(2
meses)
Aviso Vanguardia
y Tiempo (fines de 2 $175.000 $ 1.050.000 (6
semana) meses)
Catalogos de 2 $25.000 $50.000
productos
TOTAL $2.340.000
Cuadro 10. Presupuesto total para la estrategia de promocion
CONCEPTO VALOR TOTAL
Presupuesto de lanzamiento $2.840.000
Presupuesto de operacion $2.340.000
TOTAL $5.180.000

2.10. CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Después de analizar los datos obtenidos en la investigacion de mercados se
concluye gue el presente proyecto tiene un alto porcentaje de viabilidad basados
en los siguientes datos:

¢ El mercado objetivo del proyecto esta determinado por 32.176 personas de 14
afos en delante de estratos 3, 4,5, y 6 del municipio de San Gil Santander que
tienen ingresos iguales o superiores a dos salarios minimos legales vigentes.
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De acuerdo a los resultados, se puede afirmar que el 100% de las personas de
los estratos 3, 4,5 y 6 del municipio de San Gil de edades entre 14 afios en
adelante, considera importante y primordial la compra de algun detalle con el
fin de expresar a aquella persona lo especial y valioso que es, lo cual
constituye una fortaleza para el desarrollo del proyecto.

Se determiné que en municipio de San Gil Santander no existen empresas
productoras y comercializadoras exclusivamente de productos decorativos en
materiales como fomi, icopor, cartén paja entre otros.

De acuerdo a los resultados obtenidos a través de la investigacion de
mercados y teniendo en cuenta el censo realizado a las 4 empresas dedicadas
a la venta de detalles, se observa que ninguna de ellas brinda productos
similares a los ofrecidos por la empresa Matachos y Algo Mas.

El 100% de la poblacién total compra detalles y el 88%de estas personas
compran mufiecos en fomi.

Segun el estudio de mercados el 32.176 son personas que compran al afio
algun tipo de detalle y el 28.154 son aquellas que adquieren algun detalle
teniendo en cuenta el material especificado (foami, cartdon paja, icopor, cajas
decorativas.).

El 33% de las personas compran sus detalles entre 30.000 y 40.000, un 26%
entre 41.000 y 50.000 los precios son importantes y fundamentales no solo
para el cliente sino también para la empresa es por eso que vamos a manejar
precios asequibles. Un 23% entre 51.000 y 60.000y el 18% entre 61.000 y
mas; concluyéndose un punto favorable para la empresa, esto significa que la
comunidad se fundamenta en el precio; concluyéndose que el precio
ponderado promedio para efectos de proyeccion sera de $47.935.

Segun la investigacién de mercados encontramos una demanda insatisfecha
de 171.900

La inauguracion y lanzamiento de la empresa Matachos y Algo Mas se hara
con un presupuesto de $3.315.000 y se mantendra un presupuesto de
operacion de$3.340.000, con el fin de atacar auditiva y visualmente al mercado
objetivo para que tengan una oportunidad de eleccion ante la necesidad de un
servicio

En la actualidad las empresas que producen y comercializan mufiecos vy
poseen un canal de distribucién largo, con varios intermediarios incrementando
el precio final de los accesorios.
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Para calcular los precios de los mufiecos es necesario tener en cuenta los
precios actuales del mercado, los precios a los que estan dispuestas a acceder
las personas, relacionadas en el estudio de mercados, los costos de
produccion y la utilidad.

La situacién actual de la competencia se puede plantear como insuficiente en
lo que se refiere a la produccion y comercializacion de productos ya que la
demanda de estos productos es superior a lo ofrecido como se evidencia en la
encuesta a los establecimientos de comercio en donde la cantidades de
articulos vendidos no es suficiente a para la demanda que existe en la region.

Se determiné que el canal de comercializacion que ofrece mas ventajas para el
desarrollo del proyecto es el directo teniendo en cuenta las caracteristicas del
mercado actual y busca que el producto llegue al consumidor final a un precio
asequible y competitivo.

Se cuenta con un programa de promocion y publicidad consistente en un logo,
un slogan, un pendon y etiquetas para los articulos con una descripcion de las
caracteristicas de los mismos. A demas con un presupuesto de lanzamiento y
de operacion.

El proyecto es viable desde el punto de vista del mercado ya que posee
clientes dispuestos a comprar los productos novedosos ofrecidos por la
empresa. Se dispone de excelentes articulos con atributos diferenciadores
reconocidos en cuanto al disefio y a los materiales empleados.

Se concluye que al realizar una correcta combinacion de las herramientas de

publicidad y promocién los objetivos que persigue el proyecto en cuanto a
posicionamiento en el mercado y recordacion de marca seran alcanzados.
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3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico comprende todo aquello que tenga relaciébn con el
funcionamiento y operativo del servicio, el cual tiene como principal objetivo: la
determinacion del tamafio mas conveniente teniendo en cuenta las estimaciones
futuras del mercado, la identificacion de la localizacion final apropiada, y la
seleccion de la parte tecnoldgica y administrativa que garantice la utilizacién
optima de los recursos disponibles para la prestacion del servicio de productos
decorativos.

3.1. TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de prestacién de cada uno
de los servicios o productos ofrecidos como son: mufiecos, cajas decorativas,
cuadros, pifiatas, vasos decorativos y recordatorios entre otros, durante la vigencia
del proyecto.

Para determinar el tamafo del proyecto, se analizaran los siguientes factores:

e Descripcion del tamafio del proyecto.
e Factores que determinan el tamafio de un proyecto.
e Capacidad del proyecto.

3.1.1. Descripcion Del Tamafo Del Proyecto. Mediante el tamafio del proyecto
se establecera la capacidad de produccion de la empresa productora y
comercializadora de productos decorativos y su proyeccion mediante la vida (util
del proyecto para atender la demanda insatisfecha de acuerdo a los recursos
economicos, financieros y disponibilidad de los recursos humanos.

Para definir el tamafio se tendra en cuenta el estudio de la oferta y la demanda. La
participacion de la empresa en el mercado tendra como caracteristica principal la
calidad y la innovacion del producto, para satisfacer las necesidades de los
clientes.

Teniendo en cuenta lo anterior la empresa se enfocara en el producto mas
representativo como lo es el mufieco en fomy (0so portarretrato). Por consiguiente
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la capacidad del proyecto que define su tamafo es de 4.320 mufiecos anuales,
360 unidades mensuales, 90 unidades mensuales; 15 diarias con 2 operarios

3.1.2. Factores que determinan el tamafio del proyecto. A continuacion se
describen los factores limitantes para la puesta en marcha de la empresa de
productos decorativos como son: la demanda, los insumos, la tecnologia, equipos
la localizacion y el financiamiento del proyecto.

3.1.2.1. EI Tamafio del proyecto y la demanda. Para la elaboracién de los
diferentes detalles decorativos, la demanda es el factor que condiciona el proyecto
en mayor grado debido a las caracteristicas del mercado. Respecto al estudio
realizado, se tiene que un 87.5% de la poblacion manifestd que estaria dispuesta
adquirir cualquier tipo de detalle decorativo. Estos datos garantizan que existe un
area del mercado por cubrir. Cabe aclarar que la demanda insatisfecha ya se
encuentra proyectada, resultando un crecimiento ascendente de servicios a lo
largo de los cinco afios del proyecto

3.1.2.2. El tamafio del proyecto y los suministros e insumos. El requerimiento
de insumos necesarios para el normal desarrollo de las actividades de productos
decorativos, se centrara basicamente en materiales y equipo indispensable y de
uso rutinario.No es un factor fundamental ya que en la region, los materiales y
suministros que se necesitan para la prestacion del servicio son faciles de adquirir,
pues se cuenta con almacenes de materiales e insumos para elaboracion de
productos decorativos en la ciudad de Bucaramanga y San Gil, con los cuales se
puede hacer convenio para el suministro de los materiales necesarios con el fin de
prestar un servicio especializado de alta calidad oportuno.

Cuadro 11. Materiales e Insumos

DESCRIPCION

FOMMI

CARTON PAJA

CARTULINA

ICOPOR

ENCAJE

CRAYOLAS

PEGANTE

TIJERAS

PINTURA

LAPIZ

MAQUINA DE ICOPOR

MAQUINA PARA FOMMI
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BISTURI

BORRADOR

NAILO

PALOS DE BALSO

FIQUE

TELA

RELLENO DE SILICONA

3.1.2.3. El tamafio del proyecto y la tecnologia y equipos: El tamafo de
proyecto respecto a la implementacion tecnoldgica esta directamente relacionado
con factores de competitividad consistentes en la consecucion de equipos que
permitan el corte de los diferentes materiales con el fin de elaborar los distintos
detalles fundamentados en una alta fidelidad y valor; asi como recursos
informaticos basicos que faciliten una gestion adecuada y competitiva en el area
administrativa.

Los recursos tecnoldgicos para el desarrollo y venta de productos, asi como los
del area administrativa, correspondiente a equipos de oficina yequipos de
comunicacién es posible conseguir excelente oferta de elementos y equipos
necesarios en el objeto social de la empresa.

La tecnologia a adquirir debe ser de punta con respecto a equipos electrénicos,
que cumpla con estandares de calidad muy superiores al comun de los
equiposusadospara la elaboracion de los distintos productos, soportados con
repuestos y mantenimiento fiable.

3.1.2.4. El tamafio del proyecto y localizacion.La localizacion no representa
limitante para atender adecuadamente la demanda, en razén a que la
infraestructura de la empresa podra estar ubicada en predios urbanos, la cual
puede ser adquirida en arriendo sin inconveniente alguno. Cabe anotar que en el
area urbana del municipio, los centros comerciales son compatibles.

En el municipio de San Gil existe un entorno favorable en cuanto a la disposicion
de local o establecimiento para los objetivos del proyecto. Este factor permite a la
empresa contar con varias alternativas de ubicacion de acuerdo con los factores
de fortaleza que favorezcan la logistica del servicio.

La empresa de productos decorativos funcionard& en una zona céntrica,
privilegiada y dinamica de San Gil, con facil acceso a transporte publico y en una
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primera planta para facilitar la comodidad de los pacientes en especial de las
personas minusvalidas y para atender los gustos y preferencias de los usuarios
que segun el estudio de mercados, el sitio donde prefieren recibir los servicios es
en el centro de la ciudad de San Gil.

3.1.2.5 El tamafio del proyecto y el financiamiento: Es un factor muy importante
gue condiciona el proyecto por su dimension, el cual genera costos en adecuacion
de infraestructura, equipos, tecnologia, costos y gastos de mano de obra,
materiales indirectos de fabricacién, es decir requerimos de un costo de inversion
representada en activos fijos, gastos diferidos y capital de trabajo suficientes para
gue se constituya en un negocio atractivo de acuerdo a nuestra capacidad
econdmica. Lo anterior demandaria unos aportes de los dos (2) socios por valor
de $ 28.454.855.00 disponibles sin recurrir a fuentes de financiamiento, por lo
anterior se constituira en una limitante.

Para nuestra condicibn de emprendedoras y dada la oportunidad de invertir,
contamos con un capital entre las dos (2) socias por valor de $50.000.000.00,
valor que nos permite alcanzar a producir de acuerdo al analisis financiero y su
sensibilizacion 12.480 muiiecos (equivalente al 7.26 % de la demanda insatisfecha
de 171.900 muiecos) entre otros detalles; sin embargo, como inversionistas no
asumiremos riesgos teniendo en cuenta que con $28.454.855.00 segun estudios y
evaluacion financiera, éste valor de inversion se recuperara en menos de 2 afos;
tiempo suficiente para conocer la realidad de las bondades del negocio en
términos de escenarios positivos.

3.1.3. Capacidad del proyecto. En el analisis de la capacidad del proyecto se
tendran en cuenta los siguientes factores:

e Capacidad total disefiada
e Capacidad instalada
e Capacidad utilizada

3.1.3.1 Capacidad total diseflada. Esta se define como maxima capacidad que
se puede producir con la cual se proyecta el servicio segun la demanda. Para la
empresa Matachos y Algo Mas se estima una capacidad total disefiada
equivalente a = 12.480 Mufiecos totales al afio.
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Para llegar a cubrir la capacidad total disefiada, se debe ampliar el proyecto; a
futuro con la realizacidbn de inversiones en maquinaria, materiales y talento
humano necesario para el funcionamiento éptimo de la empresa proyectando a si
mejorar la capacidad de operacion que garantice un crecimiento empresarial.

Segun el factor de financiamiento sera del 7.26 % de la demanda insatisfecha.

¢ Demanda Insatisfecha x Porcentaje Financiacion
e 171.900 x 0.0726=12.480

CAPACIDADES Participacion
DISENADA 7.26 % Demanda Insatisfecha
(12.480)

3.1.3.2. Capacidad instalada. La capacidad instalada se basa en el desarrollo
optimo de recursos y elementos necesarios para realizar la produccion de los
mufiecos. El tiempo laboral equivale a 8 horas diarias y 24 dias al mes, contando
con dos operarios.

Capacidad instalada (Minutos).
e No. Operarios x Tiempo laborado
e 2 Xx 8 horas x 60Min/dia
e 2 x480Min =960 Minutos

Capacidad Instalada (Capacidad de Mufiecos)

e 960 Minutos/ Dia = 16 Mufiecos/dia
60Min * Mufeco

o Mufecos dia x Dias laborados/mes
e 16x24 Dias= 384 Muifecos al mes
e 384x12 Meses = 4.608 Muiecos al afio.
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CAPACIDADES Participacion

INSTALADA 37% de la Demanda Disefiada
(4.608) Muiiecos/ Afios.

Para la capacidad instalada de la empresa se requiere implementar procesos y
estandarizar tiempos de ejecucion de elaboracion de cada uno de los mufiecos,
que facilite la prestacion de un buen servicio, lo cual facilita la eficiencia y el
desarrollo de las actividades de produccién.

3.1.3.3. Capacidad utilizada. La capacidad utilizada es una parte de la capacidad
instalada, en la que se desarrollan las actividades normales de la empresa
conforme a la produccion y evolucion que tenga en forma anual.

De acuerdo a la eficiencia en la produccion de mufiecos en fomi en condiciones
normales sera del 0.94 y la cantidad de productos a elaborar son:

e Muiiecos mes x Porcentaje de eficiencia
e 384 Munecos/mes x 0.94= 360
e 360x12 = 4.320 Mufiecos / Afio.

Este porcentaje se da debido a que el personal se encuentra altamente calificado
para la elaboracion de cada uno de los mufecos.

3.1.3.4. Capacidad utilizada y proyectada: Los incrementos se presentaran
durante los afios de operacion del proyecto en los rendimientos en la produccion y
en cuanto al incremento para aumentar la participacion del mercado,
mantendremos la politica conservadora; y por lo tanto, se considera el mismo nivel
de la capacidad instalada.

;I'abla 16.Proyeccion capacidad utilizada y proyectada

CAPACIDADES Participacion | 2014 2015 | 2016 | 2017 | 2018

UTILIZADA'Y El 93 % 4320 |4.320 |4.406 |4.406 |4.495
PROYECTADA aprox. de la
Capacidad (93%) | 93% 95% | (95%) | (93%)
Instalada
(4.320)
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3.2. LOCALIZACION

Cada dia la localizacion se relaciona mas estrechamente con la distribucion.
Comercializacién y venta de productos, su importancia es fundamental y sobre
todo en el servicio que se pretende ofrecer donde el contacto con el publico
objetivo es la base del servicio.

El estudio de localizacion es un factor primordial e importante para el futuro
optimo del desarrollo del proyecto. Dado que éste, define la ubicacion final, debe
tenerse en cuenta que ademas de ser la mejor ubicacién, con lleve a la eficiente
utilizacion de los recursos tendientes a la disminucion de los costos.

El proceso de localizacion se lleva a cabo en dos fases; la primera hace referencia
a la macro localizacién, que determina la regién o sitio donde se desarrollara el
proyecto y la segunda fase hace referencia a la micro localizacion, donde, ésta
con lleva a la ubicacion final de la empresa, teniendo como base los gustos y
preferencias de la muestra poblacional que se estudio en la fase de mercados.

3.2.1. Macro localizacion. El proyecto esta centrado en el departamento de
Santander, especificamente en el Municipio de San Gil, de acuerdo con lo
siguiente:

e Es una zona muy concurrida tanto como por los pueblos circunvecinos, como
por los de la provincia comunera, dado que su desarrollo econémico, social y
cultural, asi lo permite.

e Es la capital turistica de Santander, lo cual, hace que su reconocimiento no sea
Gnicamente por sus habitantes, sino también a nivel nacional e internacional,
por tanto, esto permite proyectar una excelente imagen de la empresa y atraer
nuevos mercados.

e San Gil es altamente considerado como un municipio comercial es decir,
donde se recepciona todo el comercio de la provincia guanentina y comunera,
dado este calificativo es factible la venta de productos y servicios de cualquier
caracteristica y/o categoria, lo cual, favorece el proyecto.

Existe en el municipio gran cobertura de vias pavimentadas y con eficiente y
flexible horario para la prestacion del servicio de transporte municipal e
intermunicipal para comodidad de la comunidad.
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En cuanto a energia, luz y agua, el municipio de San Gil, es muy bien favorecido y
en especial la zona céntrica por la gran afluencia de hoteles, restaurantes,
entidades financieras y comercio en general, lo anterior, de acuerdo con entrevista
realizada al director de planeacion del municipio.

Son muchos los factores que inciden en la decision para la ubicar la planta en San
Gil, uno de esos factores es su gran desarrollo urbanistico, que dia a dia crece
con méas fuerza y modernidad, afectando positivamente el crecimiento de la
poblacion y por ende el crecimiento o desarrollo econémico, industrial y de
servicios.

Gréfica 14. Macro localizacion de la empresa productora y comercializadora
de productos decorativos
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3.2.2. Micro localizacion. En la realizacion de éste estudio se requiere tener en
cuenta determinados factores como economicos, de educacion poblacional,
climatograficos, entre otros, con el fin de evaluarlos posteriormente y concluir si
benefician o perjudican la ubicacion de la empresa.

La decisién de la localizacion de la empresa es de largo plazo con repercusiones
econdmicas importantes que deben considerarse con la mayor exactitud posible
para beneficio de la supervivencia de la empresa en el mercado y la capacidad de
atender de manera 6ptima y adecuada la demanda de cada uno de los servicios.
Es importante llevar a cabo un analisis minucioso y de forma integrada con las
demas Variables de la planta como son la demanda y la competencia.

Gréfica 15. Micro localizacion de la empresa productora de productos
decorativos
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3.2.2.1. Factores de localizacion. Los factores de localizacion que mayor
influencia tienen en el estudio, se analizaran y evaluaran a continuacion, de
acuerdo con el método de localizacion por puntos ponderados. Seguidamente se
realizara una lista de los factores que ayudaran determinar la 6ptima localizaciéon
de la empresa.

Lista de factores para el analisis por puntos.

Cercania de los principales centros de consumo
Accesibilidad de los consumidores o usuarios
Disponibilidad de materia prima

Costos de los insumos

Costo de la vida

Infraestructura industrial, costos y disponibilidad del terreno
Nivel escolar y disponibilidad de la mano de obra
Condiciones climatologicas

Estimulos fiscales

Politica monetaria

Cumplimiento del plan de ordenamiento territorial

Servicios basicos como agua, energia y telecomunicaciones.

Para determinar la mejor ubicacion de la empresa, se tomara como base tres
ubicaciones posibles y se guiara por el siguiente procedimiento:

3.2.2.2. Busqueda de puntos o sitios de ubicacion. Se escogeran de acuerdo
con el (Plan de Ordenamiento Territorial), tres zonas alternativas para la ubicacién
de la empresa, realizando de esta manera un mejor analisis de los factores mas
importantes o relevantes de la empresa y desechando los que no predominan en
ella, con el fin de determinar la 6ptima ubicacion de la misma.

3.2.2.3. Evaluacién de cada uno de los posibles sitios de ubicacion. Debe
escogerse toda la informacion acerca de cada localizacién para darle una
puntuacion y medirla en funcion de cada uno de los factores seleccionados. Esta
evaluacion puede desarrollarse por método cuantitativo si esta ante un factor
tangible (costo del transporte, costo de los insumos) o si se trata de un factor
intangible (Politica econémica).
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3.2.2.4. Seleccion de la localizaciéon. A través del analisis cualitativo y/o
cuantitativo, se compararan las zonas de localizacion establecida o disponible, de
acuerdo con el POT del municipio de San Gil. Para el desarrollo se tomaran en
consideracion las alternativas o posibles sitios de ubicacion, identificandolos con
las variables A, B'Y C:

A: Local en el centro comercial camino real ubicada en lacalle9.

B: Local cerca al parque principal ubicado en el centro comercial Prada rueda.
C: Local en la zona céntrica de San Gil en la carrera 10 entre calle 10 y 11.
Para definir o establecer la ubicacion éptima de la empresa, se llevara a cabo el

estudio por el método de puntos, tal como ya se habia mencionado. Los factores
Considerados con sus respectivas definiciones.

Cuadro 12. Factores y sus respectivas definiciones

FACTOR CRITICO DESCRIPCION DEL FACTOR
F1.Cercania a los centros de interés del | Cercania al sitio donde se desarrolla
servicio. actividades complementarias y de

comercio

F2. Disponibilidad de recursos logisticos | Disponibilidad de recursos del servicio,

F3. Facilidades y economia del | Estado de las vias y costos del

transporte transporte
F4. Servicios publicos. Disponibilidad y economia de los
mismos.

F5. Infraestructura para tomar arriendo Disponibilidad y economia en el arriendo
y Proyecciones de ensanche.

F6. Impacto social Grado de interés que despierta en el
entorno.

F7. Acceso parqueaderos Existencia de zonas de parqueo en el
area.

Division de los factores en grados. A continuacion se dividen los factores
planteados en tres grados diferentes que permitan medir su beneficio o restriccion
en la maximizacion de los recursos.
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F1. Cercania a los centros de interés del servicio (parque e iglesia principal,
comercio y centros nocturnos)

Distante: a mas de 1 kilbmetro de distancia.
Cerca: entre 500 m. y 1 Km. de distancia.
Muy cerca: a menos de 500 m. de distancia.

F2. Disponibilidad de recursos logisticos

Poca disponibilidad: escasa disponibilidad de recursos logisticos cercanos
al area del evento

Mediana disponibilidad: hay mediana disponibilidad de acceder a recursos
logisticos

Buena disponibilidad: existe suficiente oferta de recursos logisticos para
subcontratar.

F3. Facilidad y economia del transporte

Regular: las vias de transporte al sitio del evento estan deterioradas y el pasaje
resulta relativamente costoso.

Bueno: las vias de transporte al sitio del evento estan en regular estado y el costo
del pasaje es normal.

Excelente: la infraestructura vial al sitio del evento es agil, lo cual evita
sobre-costos por fletes y pasajes.

F4. Servicios publicos

Normal disponibilidad: hay disponibilidad de servicios publicos pero debe
incurrirse en costos para su adecuacion.
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Buena disponibilidad: presenta toda la infraestructura de servicios publicos, con
algunos limitantes en su adecuacion especifica.

Excelente disponibilidad: posee toda la infraestructura de servicios publicos en
condiciones que exige la empresa de eventos.

F5. Infraestructura para tomar en arriendo

Malas condiciones: no existe infraestructura adecuada para tomar en arriendo.

Aceptables condiciones: posee infraestructura locativa disponible para tomar en
arriendo, pero se debe hacer adecuaciones.

Buenas condiciones: posee infraestructura locativa adecuada para tomar en
arriendo, con posibilidades de ensanche y a un precio médico.

F6. Impacto social

Poco atractivo: despierta poco interés por estar en el &rea suburbana

Medianamente atractivo: afluencia normal de publico en el area

Es atractivo: despierta un gran interés por estar en lugar céntrico.

F7. Acceso a zonas de parqueo

Regular acceso: El sitio de ubicacién no tiene acceso a parqueadero propio

Mediano acceso: El sitio de ubicacion no tiene acceso a parqueadero propio pero
presenta suficiente area de parqueo.

Excelente acceso: El sitio de ubicacion tiene acceso a parqueadero propio
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y/o estd cercano a parqueadero publico.

La puntuacion de los grados se realiza una vez definido el puntaje maximo para
los factores, para lo cual se procede a asignar los puntos para el primero y tercer
grado dentro de cada factor de acuerdo a su significancia, la puntuacion de los
grados intermedios se hizo con base a progresiones geométricas.

Cuadro 13. Ponderados de factores criticos

NO. FACTORES FACTORES PUNTAJE PONDERACION
CRITICOS

Cercania a los centros
F1 de interés : 55 80 16%
Grado 1: Distante 70
Grado 2: Cerca 80
Grado 3: Muy cerca:

F2 Disponibilidad de
recursos logisticos:
Grado 1: Poca

disponibilidad 14%
Grado 2: Mediana
disponibilidad
Grado 3: Buena
disponibilidad

F3 Facilidad y economia
de transporte 12%
Grado 1: Regular
Grado 2: Bueno
Grado 3: Excelente

F4 Disponibilidad de
servicios publicos:
Grado 1: Normal 8%
disponibilidad
Grado 2: Buena
disponibilidad
Grado 3: Excelente
disponibilidad

F5 Infraestructura para
tomar en arriendo:
Grado 1: Malas 18%
condiciones
Grado 2: Aceptables
condiciones
Grado 3: Buenas
condiciones

F6 Impacto social:

Grado 1: Poco
atractivo 20%
Grado 2:

Medianamente
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NO. FACTORES

FACTORES
CRITICOS

PUNTAJE

PONDERACION

atractivo
Grado 3: Es atractivo

F7

Acceso A
parqueadero:
Grado 1: Regular
acceso
Grado 2. Mediano
acceso
Grado 3. Excelente
acceso

12%

TOTAL

500

100%

Cuadro 14. Determinacion de la ubicacion

Local en el centro Local cerca al parque Local en la zona céntrica
comercial camino real principal ubicado en el de San Gil en la carrera
FACTOR ubicada en la calle 9. centro comercial Prada 10 entre calle 10y 11.
rueda
GRADO PUNTOS GRADO | PUNTOS GRADO | PUNTOS
1 2 70 3 80 1 55
2 2 60 3 70 1 45
3 2 50 3 60 1 35
4 3 40 3 40 2 30
5 1 65 2 80 3 90
6 2 90 3 100 1 75
7 2 50 2 50 3 60
TOTAL 425 480 390

De acuerdo al anterior analisis, se concluye que a pesar de no existir ventajas.

Entre primer y tercer sitio de ubicacion, la empresa de detalles debe ubicarse
cerca al parque principal de San Gil en el centro comercial parda rueda, por
presentar mayor viabilidad, especialmente por la cercania a los centros de interés
como son: la iglesia central, parque principal, centros de comercio; asi mismo,
facilidad y economia en el transporte y el impacto social que genera.

El sitio seleccionado esta provisto de infraestructura construida para tomar en
arriendo segun los requerimientos de la nueva empresa y con buena éarea
deparqueoperiférico.El sitio corresponde a un local dentro del centro comercial.
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3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO.

La ingenieria del proyecto tiene por objeto lo siguiente:

Primero la de aportar la informacion que permita hacer una evaluacién econémica
del proyecto. Segundo La de establecer las bases técnicas sobre las que se
construird e instalard la planta, en caso de que el proyecto demuestre ser
econdémicamente atractivo.

La primera fase de la ingenieria del proyecto consiste en la realizacion de una
serie de actividades que tienen por objeto obtener la informacion necesaria para la
adopcion de un proceso de produccién adecuado; es necesario que se seleccione
la tecnologia utilizar, es decir, el paquete de técnicas, procesos y practicas, la
determinacion de los insumos, de las materias primas y las obras civiles, etc.

En la segunda fase se especifica la maquinaria, equipos y obras civiles para
obtener cotizaciones y presupuestos, y con esta base, determinar la magnitud de

la inversién requerida.

3.3.1. Ficha técnica del producto

Cuadro 15. Ficha técnica del producto

EMPRESA

Productos decorativos para toda ocasion

PRODUCTO PRINCIPAL

Muiieco fomy

La empresa se dedica a elaborar
diferentes productos con materiales
como lo es el fomy, que le da un toque
innovador y que es elaborado también
segun el presupuesto del cliente, con el
fin de satisfacer las necesidades vy
expectativas ofreciéndole un producto o
detalle creativo y diferente.

Segun el estudio de mercados los
productos que tienen mas demanda son
los muiiecos en fomi y las tarjetas.

Matachos y Algo mas se enfocara en el
producto mas representativo que son los
mufiecos.
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EMPRESA

Productos decorativos para toda ocasion

Este producto no es dafiino con el medio
ambiente, buena resistencia con el clima
y a los quimicos, es un material flexible,
multicolor, de textura suave y delicada es
un muileco para todas las edades y
gustos.

Aparte de ser un muieco para colgar en
pared tiene otra funcion fundamental es
portarretrato, esto significa que aparte de
ser un adorno moderno y Unico sirve
también para plasmar esas fotos que
gueremos tanto y son importantes en
nuestras vidas.

DISENOS

El Fomi, por si solo es un material ideal
para disefiar y crear combinaciones de
colores y texturas. Con capacidad para el
montaje de planos escalonados o
tridimensionales, es por esta razén que
se puede recrear cualquier espacio, 0
realizar cualquier manualidad porque
entre otras cosas, la maleabilidad y
docilidad del material permite una
impecable presentacion final.

En los disefios no habra limites para la
imaginacion pues encontraremos toda
clase de ideas, plantillas, moldes que con
entusiasmo serviran para ayudar a crear
todo aquello que se proponga.

Los colores son variados incluso el
cliente puede personalizar el producto.

Cada detalle tiene un estilo, forma y
material diferente.

ESPECIFICACIONES Y TECNICAS

El foami es un material que combina con
cualquier accesorio o0 producto de
aplicacién directa o superpuesta. Es un
material que no sustituye a ninguno
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Productos decorativos para toda ocasion

EMPRESA

4 -

conocido, sino que por el contrario, lo
complementa, el Fomi es liviano vy
flexible. Asi que permite trabajos vy
cenefas de gran tamafo.

Existen muchas técnicas: “Pirograbado”,
“Sombreado”,“Difuminado”,“Pintura”,

“Corte”,“Troquelado”,“Colage”, “Dibujo”,
“‘Pegado”, “Relleno” y muchas técnicas
mas, asociadas y en complemento a la
cartulina, fieltro, papel, cartén corrugado,

etc.

¥ G FNAS

El proyecto tiene una vida util
presupuestada de 5 afios, en las
condiciones iniciales a partir de alli,
segun analisis se pueden modificar o
ampliar con los planes a futuro de
aumento en la prestacion del servicio.

El Fomi resiste hasta 80°C. de calor
directo, a partir de ese punto comienza a
derretirse, por lo que el tiempo de
exposicion térmica varia segun la
intensidad producida por la fuente de
calor empleada.

El Fomi y su variedad de colores, resiste
muy bien la energia luminica y calérica
del sol.

3.3.2. Descripcion técnica del proceso. El proceso béasico aplicado en la
prestacion de la venta de productos decorativos, sera de la siguiente manera:
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Cuadro 16. Diagrama secuencial del proceso de productos decorativos

Secuencia Proceso

1 El cliente ingresa al local.

Desplazamiento del vendedor.

Contacto cliente — vendedor.

Pedido y especificaciones del cliente.

El cliente solicita el producto.

Se husca el producto.

El cliente recibe el producto.

(oo} N1 {2 kO3 E-N) (V) | \O)

Se tiene una conversacion con el cliente con el fin de saber si es el
detalle que busca o se hace un nuevo producto segun el gusto,
estilo y forma que desea.

9 Se le dice al cliente el valor del producto.
10 El cliente cancela el valor del producto.
11 Se le entrega el detalle.

12 Producto y satisfaccion del cliente.

3.3.3. Diagrama de procesos. Para La empresa “MATACHOS Y ALGO MAS” se
aplicara el diagrama de proceso de flujo y el diagrama del proceso de recorrido.

@ODbjetivo. El objetivo de este diagrama es observar cada uno de los procesos
que tiene la elaboracion de nuestro producto como lo son los Matachos en fomi,
llevando un registro importante de este.

3.3.3.1. Diagrama de proceso de flujo. Es una herramienta de andlisis que
representa todas las actividades o pasos.

Las acciones que tienen lugar durante el proceso y nos ayudan a la elaboraciéon de
nuestro  producto son: operacién, transporte, inspeccién, demora Yy
almacenamiento.

®Objetivo. La funcion principal al realizar este diagrama es proporcionar una
idea clara de lo que acontece en el proceso. Igualmente ayuda a comparar
métodos, eliminar el tiempo improductivo y escoger operaciones para un mejor
estudio detallado.
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3.3.3.2. Diagrama de proceso de recorrido. Este proceso es fundamental para
concluir el analisis del proceso.

Se realiza teniendo en cuenta un plano a escala de la fabrica, en donde se
indican las herramientas y demas activos fijos.

Sobre este plano se realiza los pasos del proceso.

®Objetivo. Es concluir un andlisis, cuando se realiza un nimero muy grande de
transportes, almacenamientos y demoras en el proceso, con el fin de reducir el
namero costos, sintetizando el procedimiento. Se aplicara si es necesario.
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Cuadro 17.Diagrama de recorrido atencion al publico

El cliente regresa al local.

Desplazamiento del vendedor

Contacto cliente - vendedor.

Pedido y especificaciones del cliente.

El cliente solicita el producto.

Se busca el producto.

El cliente recibe el producto.
Se pregunta si el detalle es el que busca o se procede a realizar un
Nuevo con las caracteristicas del cliente.

Se le dice al cliente el valor del producto.

El cliente cancela el valor del producto

Se le entrega el detalle.

‘ Producto y satisfaccién del cliente




Cuadro 18. Diagrama de proceso de flujo

MATACHOS Y ALGO MAS

DESCRIPCION DE SIMBOLO PASOS TIEMPO EN

METODO ACTUAL MINUTOS
Transporte de la materia 1 9
prima hacia produccién. -
Seleccion materia prima 2 5
(Tamairio, colores, cortes) -
Corte del fomi O 3 12
Difuminacion del fomi O 4 8
Pegado especial de fomi O 5 10
Transporte al sitio de 6 5
elaboracion -
Rellenar las partes del 7 3
modelo que sean O
necesarias
Elaborar el modelo O 8 3
Transportar los articulos 9 4
al sitio de venta
Mufiecos en fomi listos 10 1
para la venta O

TOTAL NUMERO DE
PROCESOS
TOTAL TIEMPOS ]
PROCESOS 60 MINUTOS

113




Descripcién del proceso diagrama de flujo

Paso 1

Una vez definido la materia prima o los elementos que se incluyen en la
elaboracion del producto, se lleva a cabo el transporte al area de produccion con
el fin de empezar la elaboracién del mufieco.

Paso 2

Este proceso es fundamental pues determina la cantidad suficiente y el tipo de los
insumos, que se necesita para la elaboracion del mufieco, para esto se selecciona
la materia adecuada observando ciertas caracteristicas como son la textura, color,
forma y empaque facilitando asi las operaciones de producciéon y venta y
minimizando los costos al mantenerlos en un nivel 6ptimo.

Paso 3

Ya seleccionado la materia prima se procede a realizar el molde del mufieco con
el objetivo de ser plasmado en el fomi y de esta manera empezar el corte de cada
una de sus partes. En este paso se empieza a elaborar el mufieco.

Se recomienda que después de imprimir los moldes se corten y se pegan en
carton delgado, esto ayuda a tener firmeza y permite dar un mejor trazo a los
moldes sobre el fomi, y se podran utilizar en repetidas oportunidades.

Paso 4

Después de tener listo cada una de las partes del mufieco se empieza a realizar la
difuminacion del fomi, para evitar que se caiga rapido se agrega pintura
transparente al sombreado, utilizando un pincel no muy rigido, se verd mas
brillante y durara mas. Esta difuminacion permite darle al mufieco un toque
innovador y atractivo.

Paso 5

El siguiente paso a realizar es fundamental ya que se empieza a pegar las figuras
se debe utilizar pegante boxer (Urano platino), el liquido es frio lo agrega a la
figura espera unos minutos y luego coloca la figura donde desees. Es importante
gue cada pieza quede bien pegada pues de eso depende la calidad del mufieco.
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Paso 6
Una vez se tenga lista cada una de las piezas se transporta al sitio de elaboracion
o terminacion del producto.

Paso 7

Cuando llegue al sitio de elaboracion se empieza a realizar la segunda etapa del
mufieco, se comienza a rellenar cada una de las partes para esto se utiliza un
relleno de silicona, espuma o hasta el mismo fomi en pequefios trozos esto con el
fin de darle volumen.

Paso 8

Terminado el relleno, se comienza a unir cada una de las partes con el fin de
armar de nuevo el modelo, una vez hecho esto se empieza a pegar dandole forma
estilo y color,este producto terminado tiene incluido una serie de elementos y
subproductos, que mediante un proceso de transformacion permitieron la
confeccion del producto final.

Paso6 9

El producto final es el resultado de aplicarle una serie de procesos que dieron
como resultado un mufieco innovador y unico, igualmente la calidad del producto
depende en gran parte de la calidad misma de las materias primas. Una vez listo
se transporta al sitio de venta donde sera expuesto al cliente.

Paso 10

En este punto el producto esta listo para la venta, la calidad y la eficiencia de los
procesos de transformacién de la materia prima son los que garantizan un
producto final de buena calidad, y unos costos razonables. En la elaboracion de un
producto, son muchos los procesos que se pueden mejorar, 0 inclusive eliminar,
por lo que éstos deben ser cuidadosamente analizados para lograr un resultado
final 6ptimo.

3.3.4. Control de Calidad. La empresa desarrollara procesos bajo un estricto
control de calidad que serdn implementados desde todas las areas de produccion
y por todos los empleados de la compafiia.

La vigilancia del estricto control de calidad ser& establecida por el administrador o
gerente de la empresa, a fin de constatar que los procedimientos se estén
realizando a cabalidad y segun las exigencias de los clientes, se hace necesaria la
aplicacion de control de calidad cuyo objetivo es la mejora de la organizacion y la
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consolidacion de herramientas que permita desarrollar una estructura interna
sélida y altos estandares de calidad competitivos frente a nuevos mercados.

El objetivo de la empresa, para conseguir el aseguramiento de la calidad y el
cumplimiento de los objetivos, es la adecuada formacion de los trabajadores, no
solo en el ambito de la calidad, sino en todos aquellos que le permitan desarrollar
su trabajo con mas eficacia. Es por ello que, se desarrollara cursos enfocados a
procedimientos y formacion tedrica acerca de la calidad y de todo lo que implica
(mejoras en la productividad, en el rendimiento, ahorro de tiempo, entre otros.)
para la mejora del desarrollo de los trabajadores.

Dichos cursos seran considerados entre todos con el fin de elegir los mas
adecuados a las necesidades de cada éarea.

El control de calidad es un enfoque en el cual todo el personal de la compafia
esta involucrado, con el fin de lograr el mejoramiento de la calidad de los
productos y servicios que se ofrecen.

En el proceso de la empresa se fundamenta los procesos operativos y
administrativos sobre una cultura organizacional de alta calidad. Esta forma de
trabajo permitird establecer vigilancia y control en cada uno de los procesos,
garantizando el cumplimiento de los estandares de calidad. Esta sera enfocada en
los siguientes aspectos:

Aplicacion ntc 6001 de sistemas de gestion para mypes.

La norma NTC 6001 es una norma que establece requisitos para un sistema de
Gestion para las MYPES (Micro y pequefias empresas), cuyo objetivo es la mejora
de la organizaciéon y la consolidacion de Herramientas que le permitan desarrollar
una estructura interna solida y altos estandares de calidad competitivos frente a
nuevos mercados.

Apuntando de esta forma a ser MYPES mas Integrales, Competitivas, Productivas,
Innovadoras, Sostenibles y Perdurables. Este modelo también considera los
requisitos legales asociados a la MYPE como un elemento fundamental de su
accionar, convirtiéndola en organizaciones mas formales, aumentando con ello la
Confiabilidad frente a sus clientes.

116



De este modo este modelo se hace facilmente adaptable a cualquier tipo de MYPE
y aplicable en cualquier pais de la region teniendo en cuenta su marco legal
especifico.

La norma establece los requisitos fundamentales para implementar un sistema de
gestién en micro y pequefias empresas de cualquier sector econémico, tanto de
bienes como de servicios, en un entorno de negocios actual que les permita:

- Demostrar la capacidad de cumplir las exigencias del mercado y los requisitos
Reglamentarios aplicables.

- Fortalecer su competitividad, teniendo en cuenta el nivel de satisfaccién de los
Clientes y la mejora continua.

Servicio al cliente:

El servicio al cliente mas que importante ha pasado a ser la razén de ser de la
empresa, en la cual el recurso humano es lo mas valioso de sus activos. Para
garantizar la calidad en atencion al cliente, se tendra en cuenta:

Idoneidad profesional o calidad cientifico-técnica

Eficiencia en la gestion de los recursos.

Valorar seguridad-riesgos relacionados al servicio prestado u ofrecido.
Satisfaccion de los clientes o calidad percibida.

La calidad de atencion al cliente tendra un doble enfoque: una calidad de tipo
técnico que tiene un nivel estratégico y otro operativo, asi como la dimension de la
calidad humana.

La empresa valorara el control de la calidad de forma integral, y se orientara
fundamentalmente en tres objetivos posibles: la competencia para las funciones
que se realizan, la seguridad en los procesos del servicio, y la calidad desde la
doble perspectiva (de la gestion de la calidad y la calidad del servicio mismo).

Sistema de gestion de calidad:

¢ Documentar todas las actividades, procesos, politicas y objetivos.
e Debe incluir un control de calidad interno y externo.
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¢ Plan de mantenimiento y revision de funcionamiento de instrumentos, equipos
y productos industriales.

e sistemas analiticos.

e Debe existir un sistema de control de la documentacion y plan de control de
calidad NTC S- 019 Y NTC 6001, cumpliendo las normas indicadas.

e Manual de calidad

e Debe existir un catalogo de servicios (que incluye ademas del catalogo de
determinaciones, otros servicios adicionales que realiza la empresa).

Proceso de mejora continua, registro técnicos y proveedores.

e Debe haber un archivo de registros. Dichos registros deben guardar su
trazabilidad historica

e Seleccidn, caracteristicas de uso de materiales y equipos.

e Recepcién y verificacion de materiales y equipos.

Requerimientos técnicos. Personal.

¢ Organigrama, politicas de personal, andlisis de puestos de trabajo que
definan cualificacion del personal.

El personal ha de estar cualificado para el trabajo asignado

Deben mantenerse registros sobre la formacién del personal

Debe existir delegacion de funciones registrada

Politica de confidencialidad

Programa de formacion y capacitacion continuada

Evaluacion del desempefio.

Para el desarrollo del proyecto se tiene en cuenta las normas de calidad
contempladas en la ISO 9000, con el propoésito de satisfacer a la demanda con un
producto novedoso y Unico de alta calidad, una de las razones por las cuales el
foami, carton paja, icopor entre otros forman parte de la materia principal del
producto, por ser este un insumo de gran durabilidad, resistencia, elegancia y
agradable textura.

Adicionalmente se tendran en cuenta las sugerencias de los clientes internos y
externos, con el animo de establecer pautas de mejoramiento continuo durante el
desarrollo del proyecto.
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Cuadro 19. Control de calidad

controles de calidad

Manejo de insumos

Proceso de produccion

En las ventas

Cada de los
insumos recibidos
(foami, cartébn paja,
icopor, vasos, pintura,
tela, plastico entre
otros.) recibidos de los
proveedores, los
cuales seran
revisados
minuciosamente con
el objeto de brindar a
los futuros clientes, un
producto con
materiales de
excelente calidad.

uno

Igualmente antes de la

compra

de estos

materiales se compararan

precios,

condiciones de

entrega y pago, garantias
y ofertas de los mismos
con el fin de no alterar
significativamente el
costo final del producto.

Para el
almacenamiento  de
estos insumos se
contara con vitrinas y
estantes exclusivos y
cémodos con el fin de
garantizar un buen
producto y al alcance
del cliente, ademas
sera mas facil el
acceso al producto y
ubicacion.

Durante el proceso de
fabricacion se
pretende inspeccionar
el producto realizando

las respectivas
correcciones y
retoques  necesarios
para entregar un
producto de alta
calidad.

Con los residuos que
se genere de la
elaboracion de los

diferentes productos,
los cuales se estiman
sean minimos se
realizaran diferentes
accesorios o detalles
pequefios con el fin de
anadirle o agregarle al
producto un estilo
anico y llamativo. Sin
embargo guedan
residuos inutilizables,
estos seran reciclados
adecuadamente con el
animo de evitar la
contaminacion del
medio ambiente.

Revisar
periddicamente los
margenes de ventas.
Mantener controles
del estado del
producto en la entrega
final.

Capacitar al personal
respecto al manejo de
clientes y técnicas de
ventas.

Comparar
periddicamente el
producto ofrecido con
los demas ofertados
en el mercado por la
competencia.

3.3.5. Recursos.

Se hace referencia a los recursos humanos, fisicos y

econdmicos con los que se pretende contar para la realizacion del proyecto.
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Se requiere de los siguientes recursos que son necesarios para el normal
funcionamiento de la empresa productora y comercializadora de productos
decorativos en el municipio de San Gil.

Talento Humano (personal administrativo y operativo).
Recurso Fisico (Equipos, Maquinas, Mantenimiento).
Recurso de Insumos (Materia Prima, Inventarios).

3.3.5.1. Recurso Humano.La empresa Matachos y Algo Mas tiene claro que su
fortaleza mas importante es sin lugar a duda el talento humano, para ello se debe
realizar una buena seleccion de personal, en busca de contratar trabajadores
idébneos con experiencias en los cargos requeridos y con gran conocimiento de
servicio al cliente.

A continuacién encontraremos el personal que contribuirda a la realizacion del

proyecto, para lo cual se contara con un personal contratado directamente por
némina.

Cuadro 20. Recursos humanos

Nombre de Cargo N. de personas a | Tiempo
contratar
Area Gerente 1 Término Indefinido
Administrativa | Contador 1 Por Honorarios
Secretaria 1 Término Indefinido
Vendedor 1 Término Indefinido
Area Jefe de produccion 1 Término Indefinido
Operativa Operario de corte 1 Término Indefinido
Operario de armado 1 Término Indefinido
Operario 1 Término Indefinido
terminacion del
producto

3.3.5.2. Recursos Fisicos.Para cubrir todas las necesidades que se presentan en
la empresa se tiene en cuenta el espacio y la comodidad de los clientes y

trabajadores.

Los equipos con los que contara Matachos y Algo Mas son los siguientes:
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3.3.5.2.1. Maquinaria Y Equipo

Cuadro 21. Maquinaria y Equipo

CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Maquina
Cortadora

Cortadora
modular plus,
con maxima
capacidad de
corte de 10mm.
Sistema de
ensamble con 4
reglas de 75cm,
color negro,
marca Singer.

Plancha

Plancha marca
Universal, color
negro,
dimensiones
26cm x 13.5cm
alto, superficie
suela de
aluminio, con
capacidad de
1000 w, y
temperatura
graduable para
facil planchado.

Vitrinas
Vidrio

en

Vitrinas en Vidrio
de 4mm. Con tres
entrepafnos
internos de 4mm,
esquineros en
polipropileno de
alta densidad.
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Estantes
madera.

en

Estantes

densidad.

3.3.5.2.2. Muebles y Enseres

Cuadro 22. Muebles y Enseres

CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Escritorio

Escritorio en
vidrio moderno,
color negro,
forma en L,
Marca Big,
vidrio templado.
Medidas de
190x 150, con
tres gavetas.

Escritorio
Gerente

tipo

Escritorio en
vidrio templado,
con superficie
lisa con 10ml de
espesor, bases
metalicas,
medidas de 600
x 400ml.
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Silla tipo
Gerente

Tapizado en
eco cuero, p de
alta densidad,
apoyabrazos en
nylon, base
cromada, peso
de 145 kg,
volumen de
0308 m3 vy
marca jazz.

Silla

Tapizado de
tela, espuma de
alta densidad,
base cromada,
con un peso de
13.5 kg y
volumen de
0160 m3 vy
estructura trineo
con
apoyabrazos,
marca riata.

Silla rimax para
produccion

Silla azul,
medidas 78 cm
de alto x 53.8
cm de ancho x
56cm de
profundidad,

material plastico
y marca Rimax.
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Archivador de 4
gavetas

Archivador de 4
gavetas, con
cierre lateral
colectivo, color
de café, MDF,
con una
dimension de
470 ml de
ancho,

profundidad de
700 ml x una
altura de 1.330
ml, marca delco

Extintor

Extintor de 9 kg,
con altura de
530ml, ancho
de 175 ml, peso
vacio 4kg, PSI
195, alcance de
chorro 3.500 ml.

Botiquin de
primeros
Auxilios.

Estuche
botiquin es
metalico, con
chapa de acero
y llave, color
blanco, medidas
31cm x 13 cm x
38cm, contiene
vendas, equipo
y medicinas
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Papelera
madera

de

Papelera en
madera, color
marron,  estilo
clasico,

medidas
24x24x38cm.

Mesa
Madera

en

Mesa de
madera tipo
roble moderna
color nogal o
roble medidas
200x90 cm.

3.3.5.2.3. Equipo de oficina

Cuadro 23. Equipo de oficina

CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Computador

Computador
marca DELL,
procesador
Corre 7, DD
1000 GB,
MEMORIA 6GB,
pantalla 227,
teclado y mouse
color Plateado.
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Sumadora

Sumador color
blanco, pantalla
de lampara
fluorescente,
impresién  con
cinta o rodillo de
dos colores,
funcion de
calendario y
reloj,
dimensiones
225mlIx332mix7
3ml, apagado
automatico
marca Casio.

Teléfono

Teléfono marca
Motorola, color
negro, tiempo
de llamada 10
horas, melodias
de timbre cinco,
pantalla con luz
de fondo tipo
LCD, aviso de
bateria baja,
transferencia de
llamadas.

Impresora
multifuncional

Impresora
Epson
multifuncional,
sistema de tinta
contindias
scanner, fax,
fotocopiadora.
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CANTIDAD | IMAGEN DETALLE DESCRIPCION
v Marca Casio,
\\ RN "&v color  blanco,
‘ Tetee impresion doble
1 = —— Maquina tamafio de los

Registradora

articulos,
conexion de dos
impresoras,
conexion directa
pc o modem,
display LCD de
52” y dos lineas,
dos puertos.

3.3.5.2.4. Herramientas

Cuadro 24. Herramientas

CANTIDAD | IMAGEN DETALLE DESCRIPCION
Tijeras de acero
inoxidable con
mango plastico

2 Tijeras de corte. multiusos.

Medidas 6.5 x 8
ml.
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CANTIDAD

IMAGEN

DETALLE

DESCRIPCION

Bisturi.

Bisturi de aleacion
de Zinc super
dura, hoja de
acero de alto
carbon medidas
67.5x 24x39.5 cm,
la dureza de la
hoja es de mas de
HRC-60, color
plateado.

Compas
especiales  para
foamy.

Cuchilla de 18ml,
corta circulos de
4cm hasta 22cm,
es un bisturi tipo
compas, graduable
a diferentes
tamanos de
diferencia, color
amarillo, marca
Cutter.

Reglas

Regla color cristal
transparente de
polietileno,
medidas de 30cm,
100cm y 60cm.
Marca norma.

Pistola de silicona

Pistola silicona
color blanca,
potencia de 40w,
temperatura de
200 grados,
silicona de 11ml.
Precalentamiento
de 3 a 5 min.
Marca Delta.
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CANTIDAD | IMAGEN DETALLE DESCRIPCION
Pinceles marca
Lary, material de
| madera, tipo
1 1 oy, Gt cepillo de
.\l;,» 211l | Estuche de | acuarela, material
ARt | | pinceles del pelo es nilon
“ 1 ’ | La medida del
| : ‘ pincel varia de
acuerdo a la
forma, tamafo vy

estilo.

Soldador de lapiz
de 25 watts, su
calentamiento es
permanente de
1 Cautin color negro, es un

instrumento  para
trabajo ligero y es
facil de usar.

3.3.5.3. Recursos de Insumos

Las actividades del area administrativa de la empresa requieren de insumos
optimos y suficientes que le permita la prestacién normal del servicio de acuerdo a

los objetivos.

Es por esta razon que nos enfocamos en los siguientes insumos y su respectiva

materia prima.

3.3.5.3.1. Costos de produccién

Incluye la mano de obra, los insumos y los costos indirectos de fabricacion,
necesario para mantener la empresa durante un mes.

e Materia prima: para la estimacion de los insumos, se tiene en cuenta los
costos para la produccidon en un mes, incluye accesorios y materiales directos




que son utilizados para la elaboracion de los distintos articulos que va a ofrecer
la empresa, como tela, pintura, fomi, icopor, cartulina, cartén corrugado, palos,
cintas, entre otros.

Para el costo unitario se tiene en cuenta las lineas de mufiecos en fomi.

Cuadro 25. Costo materiales directos para la fabricacién de mufiecos en fomi
al mes.

MATERIA PRIMA | CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL
UNITARIO
Fomi 3 laminas $2.500 $7.500
Crayolas 1 caja $1.000 $1.000
Pintura (rosetas) 3 variadas $1.400 $4.200
Lamina Acetato 1 Lamina $2.000 $2.000
Relleno de silicona | 1 bolsa $5.000 $5.000
Encaje 3 mts $350 $1.050
TOTAL $ 20.750

Productos producidos al dia 'y al mes

Cuadro 26. Costo total de la materia prima primer afio.

MATERIA PRIMA CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Fomi 12.960 laminas $2.500 $ 32.400.000
Crayolas 4.320 cajas $1.000 $ 4.320.000
Pintura (rosetas) 12.960 $1.400 $18.144.000
Lamina Acetato 4.320 pliegos $2.000 $8.640.000
Relleno de silicona 4.320bolsas $5.000 $21.600.000
Encaje 12.960metros $350 $ 4.536.000

TOTAL $ 89.640.000

¢ Insumos. Corresponde a los gastos necesarios para la produccién de los
diferentes productos, como son las bolsas de empacar y el pegante.
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Cuadro 27. Costo de insumos

Concepto | Unidad Vr. Consumo/ | Costo/M Costo/ Aio
Unitario Mes es

Bolsas 1 $143 | 360Empaque | $51.480 $617.760

para S

Empacar

Pegante Ya $3.000 | 180 Botellas | $540.000 | $6.480.000
(Botella)

TOTAL INSUMOS 591.480 $7.097.760

3.3.6. Analisis de proveedores.En este item se tendra en cuenta los proveedores
de elementos y muebles de oficina y los equipos 0 maquinaria para realizar las
actividades de produccion de productos decorativos.

El estudio de proveedores incluye: equipo de oficina, cObmputo y comunicaciones
para el area administrativa; equipo y elementos para la prestacion del servicio y
recurso humano externo que prestara los servicios estratégicos de la empresa.

Los proveedores de insumos para oficina con destino al area administrativa, estara
a cargo de las papelerias locales y de la regién que ofrecen los elementos de
oficina.

e Elementos de oficina: los proveedores de insumos para oficina con destino al
area administrativa, estara a cargo de las papelerias locales y dela region que
ofrecen estos elementos.

En el municipio de San Gil, existen tres papeleria importantes donde se podria
conseguir la papeleria, Utiles de escritorio e insumos para computador, a precios
comodos. Estas son:

e Papeleria Bolivar: carrera 10 No. 13-38
e Papeleria pierucine calle 11 No. 9-87m
e Papeleria el profe: carrera 10 No. 11-25

Equipos oficina: los equipos de computo y los muebles y enseres de oficina
seran adquiridos a través de proveedores del municipio de San Gil, donde existe
buena oferta y excelente calidad. Entre los proveedores se tienen a:
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e Oklahoma: calle 14 No.9-20
e Ges-computadores: calle 11 No. 9-14

Equipos y muebles de oficina: area administrativa

Comultrasan: calle 9 N. 10-40 San Gil Santander
Rayo: calle 14 N. 9-34 San Gil Santander
Juaco: Cra. 9 N.17 - 48 San Gil Santander.

3.3.7. Distribucion en planta

La empresa “MATACHOS Y ALGO MAS” se basa en los siguientes objetivos para
de esta manera reducir costos de fabricacion.

- Circulacion minima, tanto de materiales como de personas:
- Reducir las distancias entre los mas relacionados entre si.
- Supresion de areas ocupadas innecesariamente.

- Disminucion los tiempos ociosos.

1. Seguridad, satisfaccién y comodidad del personal:

- Asignacioén de actividades adecuadas a los trabajadores y maquinaria.
- Aumento de la seguridad de los trabajadores.
- Elevacion de la satisfaccion personal.

2. Flexibilidad: debe ser adaptable a cambios en el entorno ya sea entre
demanda, productos y procesos
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Gréfica 16. Distribucion de Planta Matachos y Algo Mas...

EXHIBICION
Y VENTAS
RECEPCION ¥
ALMACENAJE
DE MATERIA PRIMA

AREA DE SERVICIO

T ' DISENG
Y MAQUETACION

SALA DE
ESPERA

GERENCIA

1
SANITARIO

SECADO Y ARMADO Y
EMBALAJE PEGADO

SANITARIO

MEDIDAS POR AREAS

Area de Corte: 2 mts x 2 mts

Area de Armado y Pegado: 3 mts x 2 mts
Area de Secado y Embalaje: 5 mts x 2 mts
Sala de Espera: 5 mts x 3 mts

Exhibicidén y Ventas: 10 mts x 8 mts

Area de Servicio: 3 mts x 2 mts

Gerencia: 5 mts x 5 mts

Sanitario: 1 mts x 2 mts

Stock: 3 mts x 4 mts

Disefio y Maquetaciéon: 5 mts x 3 mts
Recepcion y Almacenaje de materias primas: 4 mts x 3 mts
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3.4. CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

Por medio de este estudio se logré determinar el sistema de distribucién del
producto, el cual se realizara por medio del productor a cliente donde encontrara
todo lo necesario para decoracién y detalles realizando asi una experiencia de
compra que le brinda MATACHOS Y ALGO MAS.

El punto de venta debe cumplir con unos requisitos técnicos-especificos con el fin
de brindar un alto nivel de servicio y satisfaccion.

Se concluy6 que la mejor alternativa de tamafio del proyecto es iniciar operaciones
con un local amplio ubicado en una zona donde se satisfaga un alto porcentaje de
la demanda y donde el crecimiento potencial de esta sea factible.

De acuerdo al estudio de localizacion el punto estara ubicado en la carrera 9
centro comercial camino real local 202, por otro lado, se identificaron los insumos,
equipos y maguinas necesarias para la correcta prestacion del servicio para cada
uno de estos se determinaron los costos y posibles proveedores, para la
maquinaria especifica se comprara en Colombia.

A partir de todo lo anterior, se determind la capacidad instalada del
establecimiento (2.880/unidades/afio).

La localizacion méas conveniente para el proyecto fue determinada en forma
técnica por el método de puntos, teniendo en cuenta en todo caso la minimizacion
de los costos; mostrando que el mejor sitio para montar la nueva empresa

Se identificaron las necesidades en cuanto talento humano, recurso fisico,
materiales e insumos requeridos para la realizacion del proyecto, concluyendo que
las condiciones estan dadas para prestar el servicio, y que los recursos son faciles
de adquirir, a través de la misma empresa proveedora de los equipos en
Colombia.

En conclusion el proyecto es viable desde el punto de vista técnico, pues mirando
los resultados obtenidos del estudio, se cuenta con equipos de alta tecnologia,
garantizados para la ejecucion de actividades de limpieza especializada, con la
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implementaciéon de insumos o elementos biodegradables especificos para los
equipos; permitiendo ofrecer un servicio con calidad y eficacia en los procesos.

Ademés la empresa cuenta con el talento humano, los recursos necesarios y las
capacidades para cubrir un buen porcentaje de la demanda existente hacia el
servicio.

El disefio de las instalaciones de la empresa es sencillo, con flexibilidad para
recibir algin cambio y con espacio apropiado y cémodo para ofrecer y prestar el
servicio. La ingenieria del proyecto es completa y estd fundamentada, lo cual
indica que no existen impedimentos que limiten la creacién y puesta en marcha
dela empresa productora y comercializadora de productos decorativos en el
municipio de San Gil, Santander.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1. FORMA DE CONSTITUCION

En éste estudio se conoce todo el procedimiento a seguir para la constitucion y
organizacién administrativa de la empresa, es aqui donde se investiga los pasos y
procedimientos legales que se deben aplicar y tener en cuenta a la hora de poner
en marcha una organizacion.

En esta etapa se llevara a cabo el estudio de los siguientes items:

¢ Forma de constitucion
e Cultura empresarial
e Estructura organizacional

La empresa MATACHOS Y ALGO MAS se constituira bajo los requisitos de
responsabilidad limitada y se denominara MATACHOS Y ALGO MAS LTDA,
estar4d compuesta por dos socios los cuales tienen por igualdad su cantidad de
aportes, la empresa como tal estard inscrita a la camara de comercio de
Bucaramanga.

4.2. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Matachos y algo mas se constituird de la siguiente manera:

Razén Social: Matachos y algo mas

Numero de Socios: Dos (2)

Duracion: Limitada a 5 Afos.

Aportes Sociales: El capital aporte de los socios sera en partes iguales y

se pagara al constituirse la empresa.

Aportes: Los socios aportaran $8.000.000 cada uno.
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Procedimiento de Constitucion

* Tramitar la carta del nombre comercial de la empresa en la camara de
comercio

* Formularios de matricula mercantil, debidamente diligenciados

* Certificado de existencia comercial (certificado)

* Nit ante direccién de impuestos y aduanas nacionales.

Para la ejecucién de sus labores debe cumplir con los siguientes requisitos:

* Inscripcion y registro ante la camara de comercio

* Numero de identificacién tarjeta tributaria

* Numero patronal de la EPS para la inscripcién de los trabajadores

* Formulaciéon de vinculacién a la entidad de riesgos profesionales, salud, y
pension.

* Licencia y funcionamiento, permisos especiales.

Forma Juridica

La empresa a constituir es una empresa de responsabilidad Limitada. Se
constituye mediante escritura ante notario o documento privado ante Camara de
Comercio entre minimo dos socios y maximo veinticinco, quienes responden con
sus respectivos aportes, y en algunos casos segun el Codigo de Comercio
articulos 354, 355 y 357, se puede autorizar la responsabilidad ilimitada y
solidaria, para alguno de los socios.

Los socios deben definir en la escritura puablica el tiempo de duracion de la
empresa y podran delegar la representacion legal y administracion en un gerente,
quien se guiard por las funciones establecidas en los estatutos. El capital se
representa en cuotas de igual valor que para su cesion, se pueden vender o
transferir en las condiciones previstas en la ley o en los respectivos estatutos.

La sociedad girara bajo una denominacion o razon social, seguida de la palabra
“Ltda.” (Limitada). Por lo tanto, su razén social sera “Matachos y algo mas Ltda.” y
su objeto social serd la prestacibn de servicios de elaboracion y venta de
productos decorativos.
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Constitucion Legal

Es el acto mediante el cual se le dara vida legal a la nueva empresa, a través del
cumplimiento de una serie de normas y requisitos establecidos por la ley,
necesarios para su funcionamiento legal. Cabe anotar que toda empresa debe
estar debidamente legalizada ante el estado colombiano, mediante el
cumplimiento de una serie de requisitos legales establecidos por el gobierno
nacional a los cuales debe someterse toda persona natural, juridica o sociedad de
hecho, como requisito fundamental para desarrollar libremente sus operaciones y
actividades mercantiles. Dichos requisitos son de caracter legal, comercial, de
funcionamiento, laboral y tributario, y rigen para empresas creadas en forma
individual o colectiva.

Legalizaciéon comercial

Hace referencia a la inscripcidén y obtencion del registro y Matricula Mercantil en la
Céamara de Comercio, escritura publica, registro de libros del comerciante, el NIT,
RUT y cddigo ClIU. Con los nuevos Centros de Atencion Empresarial — C.A.E. —,
crear y constituir empresa es muy facil y rapido, solo es necesario diligenciar el
Registro Unico Empresarial con sus anexos en los Centros de Atencion
Empresarial — C.A.E. —, en las sedes de la Camara de Comercio de
Bucaramanga.®

4.2.1. Vision. La empresa denominada MATACHOS Y ALGO MAS. Sera en el
2015 una empresa con la mayor proyeccién econdmica y social de la region,
reconocida por su calidad en los productos que ofrece y comercializa, por su
precio, tecnologia y profesionalismo. Buscando superar las expectativas de los
clientes y comunidad en general. Destacados ademas por su dedicacion a la
formacion capacitacion y desarrollo de sus empleados, respeto integral al medio
ambiente y compromiso con el desarrollo del pais.

4.2.2. Mision. MATACHOS Y ALGO MAS es una empresa que busca la
satisfaccion integral del cliente, ofreciendo un gran surtido de productos de alta
calidad y a precio justo, teniendo un personal altamente especializado que
garantizan y manejan actividades y procesos Optimos con un alto nivel de
cumplimiento para alcanzar la satisfaccion de nuestros clientes con estandares de
buen manejo de la calidad. Constituyéndose en agente generador de empleo, una

1C'on este Unico paso el empresario obtiene:
CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA 2009. Centro de Atencién Empresarial. Disponible
desde Internet en: <http://www.sintramites.com/sintramites/empresas.htm.
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opcidn que mejora la calidad de vida de la comunidad y un promotor del desarrollo
socio econémico

4.2.3. Objetivo General. Determinar la factibilidad para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de articulos decorativos para eventos,
reuniones sociales y toda ocasion en el municipio de San Gil, Santander.

4.2.3.1. Objetivos Especificos

e Ampliar el nivel de accién y la segmentacion del mercado con el fin de brindar
Servicios a mas personas en la region.

e Mejorar y adecuar las instalaciones de la empresa para ampliar la capacidad
en cuanto a prestacion de servicios y para mantener un ambiente
renovadorconstantemente.

e Adquirir tecnologia que permitan enfrentar a la competencia con la
prestacionde un servicio diferente, cautivador, novedoso y de calidad.

e Optimizar las actitudes de talento humano mediante capacitaciones y mejorar
lamaquinaria de recursos fisicos.

e Lograr establecer ventajas competitivas en cuanto a precios, valor agregado
ypreferencia por el servicio.

4.2.4. Politicas. Las politicas son los procedimientos, reglas y practicas
administrativas especificas que se formularan para estimular y apoyar el trabajo
hacia los objetivos fijados de la nueva empresa.

Las politicas adoptadas por la empresa son referentes a:
Politicas del Talento humano.

Politicas de compra.

Politicas de ventas.

4.2.4.1. Personal

Politicas del talento humano. Es importante tener claro que cada empresa debe
desarrollar un proceso que se ajuste a sus necesidades especificas y se ejecute
en forma correcta con el fin de disminuir la rotacion de personal y sobre costos en
el proceso de seleccion.
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El proceso para encontrar y atraer aspirantes adecuados para los cargos
disponibles en la empresa se inicia con el conocimiento Yy requisitos
concernientesal perfil de los cargos que se necesitan.

En el andlisis de las hojas de vida se debe tener en cuenta los requisitos
minimospara una posible seleccion (edad, experiencia, profesion, referencias) con
el fin dedescartar aquellos aspirantes que cumplen con las aspiraciones y
requisitos paraser seleccionados.

Reclutamiento. Conocidos los puestos de trabajo que es necesario cubrir, el paso
siguiente consiste en aplicar el procedimiento adecuado para divulgar el deseo de
la empresa de llenar esas vacantes.

Uno de los procedimientos mas corriente, que la empresa puede aplicar es el
deanunciar las vacantes a través de agencias de empleo o también los anuncios
enlos centros de ensefianza (SENA) de donde suelen proceder los candidatos.
Las asociaciones profesionales que dispongan de servicio de empleo para los
afiliados constituyen otro de los medios aptos para conseguir candidatos que
opten para los puestos.

Proceso de seleccion. El proceso de seleccion de la empresa sera realizado por
el gerente de la empresa y consiste en la aplicacién de pruebas técnicas que se
enfocan en los requerimientos de la misma (segun en cargo a desempeiiar),
buscando en la persona facilidades de adaptacion motriz, visual, de habilidades y
respuesta a la ensefianza. Se considera primordial que no todo aspirante que
desee aprender un oficio tiene aptitudes para el mismo; la empresa pretende
adaptarse a las exigencias del mercado buscando empleados que cuenten con
lasaptitudes pero mejor aln que posean la actitud de trabajo que es de vital
importancia en las empresas del presente, que sus empleados tengan sentido de
Pertenencia con la empresa.

Las pruebas a aplicar son:

e Pruebas de capacidad: Las cuales permiten medir la destreza del personal en
larealizacion de las actividades.

e Pruebas de aptitud: Estas permiten evaluar la destreza y el grado de
comprension para ejecutar una orden.

e La entrevista técnica consiste en determinar la motivacion, deseo de
alcanzarmetas propuestas y la estabilidad laboral reflejada en su permanencia
en el trabajosolicitado, conocer mas al empleado; el objetivo es lograr una
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buenacomunicacioén, las entrevistas realizadas evaluaran al candidato desde
distintos

Induccion y orientaciéon. En el proceso de induccion del candidato para que se
adapte a su nuevo puesto de trabajo, la empresa suministrara capacitaciéon a los
empleados en las diferentes tareas o cargos de la empresa, de manera que se
cuente con empleados apropiados a través de los gastos diferidos y de puesta en
marcha que se asigna en el estudio financiero. Los programas de induccion
yorientacion deben contar como minimo, de los tres elementos siguientes:

Orientacion general en la organizacion:se da una vision sobre la organizaciéon
de MATACHOS Y ALGO MAS, se manifiestan los objetivos planteados por la
empresa con el fin de introducir y encaminar a los nuevos empleados con la causa
empresarial, ademas se hacen especificaciones y aclaraciones sobre todo lo
relacionado con las normas, reglamentos, politicas, beneficios entre otros. Esta
orientacion esta a cargo del gerente.

Induccion al puesto de trabajo: El gerente sea el encargado de orientar al
trabajador en su lugar de trabajo, sera quien ensefie el area laboral, horarios y
demas especificaciones.

Programas de esparcimiento: para disminuir las cargas de trabajo, el gerente debe
buscar un clima organizacional constante de las relaciones de trabajo.

Proceso de capacitacion. Para que la capacitacion funcione dentro de la
empresa MATACHOS Y ALGO MAS, debe ligarse a las necesidades estratégicas
de la misma. Por esta razon, el objetivo del programa de capacitacion de la
empresa es que todo el recurso humano adquiera conocimientos que le permitan
desempenfar eficientemente y efectivamente sus funciones, por ello es importante
que se divulguen e interpreten correctamente las normas de trabajo para el
fortalecimiento del ambiente laboral.

Una de las caracteristicas principales de la empresa serd la excelente
presentacion tanto de su infraestructura fisica como la de su equipo de trabajo,
quien se distinguird por su buena presentacion, atencion, poseedor de un trato
especial y preferencial, amabilidad, cortesia, calor humano y eficiencia.
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Compras

Las politicas de compra se estableceran teniendo en cuenta principalmente por la
calidad y legalidad de los productos que ofrecen proveedores necesarios para
llevar a cabo la actividad econdmica de la empresa. Estas politicas también se
estableceran teniendo en cuenta los descuentos ofrecidos por los proveedores de
los productos e insumos ya sea por el pago de contado o a crédito.

Otra variable a tener en cuenta para la seleccion de proveedores ademas de
losproductos, son la garantia, los precios y descuentos.

La papeleria y elementos de aseo e insumos complementarios para llevar a cabo
la actividad econdémica, seran comprados a los proveedores locales que
ofrezcanlos productos con las mejores condiciones de pago y de costos.

Ventas

e De acuerdo al producto a ofrecer, toda venta se realiza de contado
(Tarjeta crédito, efectivo).

e MATACHOS Y ALGO MAS Ltda. aceptara devoluciones sélo después de los
tres primeros meses a la fecha de entrega del producto, teniendo en cuenta
gue se garantiza la calidad del producto y que su vida util depende del manejo
que se le dé al mismo.

Calidad
e Estéa dirigida a garantizar que la produccién del producto cumpla las buenas

practicas de fabricacién, cumpliendo las normas actuales, cuantitativas y
cualitativas, internas y externas.

4.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La empresa MATACHOS Y ALGO MAS LTDA. En el municipio de San Gil tiene
como obijetivo la produccién y disefio de mufiecos y otros articulos, por tanto su
estructura organizacional la comprende 2 areas:
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Area Administrativa. Se encarga de la administracion, organizacion, control,
planeacion y evaluacion de las actividades realizadas en la empresa. Ademas es
responsable de la produccién y la calidad del producto.

Area Operativa. Se encarga de mantener el control y supervisién, seran los
responsables de vender y de obtener un excelente producto.

Estructura organizacional.El organigrama representa las lineas de autoridad y el
departamento a los cuales pertenece cada cargo, para la empresa denominada
Matachos y Algo MASLtda.lnicialmente tendra una estructura organizacional
acorde con las necesidades y recursos asi:

Gerente (tiempo completo).

Vendedor (Dos, tiempo completo).

Secretaria (tiempo completo).

Dos Operarios (tiempo completo).

Un supervisor de produccion (tiempo completo).
Contador (prestacion de servicios).

% Descripcién de cargos

La descripcidbn de cargos constituye una herramienta esencial para el buen
funcionamiento de la empresa ya que permite evaluar el desempefio del personal,
si se tiene definidas las responsabilidades se logra mayor organizacion y equilibrio
de la empresa.

«» Perfil del cargo
Este formato se tendra en cuenta en el momento de la seleccion de personal para
laborar en la empresa Matachos y Algo Mas Ltda.

% Prestaciones sociales
Matachos y Algo Mas Ltda. Reconocerd las prestaciones sociales de ley vigentes
tales como:

¢ Cesantias: liquidas y canceladas en el momento de terminacion del contrato
ya gue este es fijo.

e Intereses a las cesantias: seran canceladas a la terminacion del contrato

e Prima de servicios: para tener derecho a ellas, el empleado debera haber
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Laborado un minimo de 90 dias en cada periodo. La prima se cancelara
semestral, el primer periodo abarca de enero 1 a junio 30 y debe ser cancelada a
mas tardar el 30 de junio. El segundo periodo comprende de lde julio a 31 de
diciembre y debe ser cancelada hasta el 20 de diciembre.

e Vacaciones: Para tener derecho a esta prestacion el empleado debe haber
Laborado 180 dias como minimo.

¢ Dotacién: 3 dotaciones anuales que comprenden pantalones, camisas y
Zapatos.

Bienestar social.

Es el conjunto de programas por medio de los cuales se buscan satisfacer las
necesidades minimas de una persona (alimentacion, salud, vivienda, vestuario,
educacion y recreacion) con el objeto de buscar su bienestar Matachos y Algo Mas
Ltda. Cumplird con todas las obligaciones exigidas por la ley: para salud se
cotizara con la EPS Saludcoop por efectos de cubrimiento y garantias en la
prestacion del servicio, para riesgos profesionales con Seguro Social dada su
calidad y respaldo internacional, en cuanto a la caja de compensacion estara con
Cajasan.

4.3.1. Organigrama. Inicialmente el organigrama de la entidad es muy sencillo,
debido a los pocos cargos y niveles con los que se trabaja actualmente, estos se
van ampliando asi como lo requiera la organizacion.

Los cargos estan disefiados tomando en cuenta las dos areas principales que
conforman la empresa, como lo son el area administrativa y el area de produccion.
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Grafica 17. Organigrama

4.3.2. Descripcion y perfil de cargos. Dentro de una organizacion es importante
contar con un manual de funciones de los cargos existentes en la empresa, con el
objeto de proporcionar una mayor claridad y organizacion de cada puesto de
trabajo. Igualmente se considera importante la definicion de funciones puesto que
facilita el proceso de induccion y capacitacion para el personal nuevo dentro de la
organizacion.

Para el desarrollo del presente proyecto se describen a continuacion los siguientes
perfiles de cargos, correspondientes a la empresa MATACHOS Y ALGO MAS
Ltda.: Gerente, Secretaria, Contador y dos operarios. No se definen funciones de
Contador puesto que los servicios de esta persona seran contratadas por
honorarios.

145



Cuadro 28. Manual de Funciones para cargo de Gerencia

Gerente (Direccion Administrativa)

Identificacion del Cargo

Nombre del Cargo: Gerente Cédigo: 001Area: Administrativa

Personal a cargo: Jefe de Produccién, | Fecha
Vendedor, secretaria, contador, operario. | -=-—----  emeemeee e

No. De Cargos iguales: 0 Jefe Inmediato: Ninguna

Funcién Principal:

Es el Representante Legal de la Empresa, quien debe velar por el excelente funcionamiento
de cada una de las operaciones de la empresa, garantizando que todos los recursos fisicos
y humanos sean empleados responsablemente para promover el posicionamiento de la
nueva empresa en el mercado.

Funciones generales:

e Ser la Representacion Legal de la Empresa

e El gerente es el responsable directo del logro de los objetivos que la organizacion se ha
planteado.

e Realizar, controlar y comparar los presupuestos cada mes, con el animo de tener
estratégicas pre planteada a momentos de crisis.

e Realizar peridédicamente socializacién con todas las areas de la empresa, con el fin de
adoptar politicas de mejora continua respectos a los procesos productivos y de servicios, asi
como incentivar continuamente hacia el buen trato y creencia de valores éticos.

Realizar las selecciones de personal
Realizar evaluaciones periédicas al personal de la empresa, indicando los puntos a mejorar
si llegara a ser el caso.

e Autorizar los pagos internos y externos de la empresa

e Planear estrategias de mercado que permitan mejorar el posicionamiento de la empresa en
el mercado

Requisitos:
» Profesional en carrera Administrativa o afines
e Agilidad Mental y Liderazgo
e Experiencia Minima de 5 afios en el cargo

Responsabilidad:

e Supervision al restante de los cargos de la empresa

e Responsable por los equipos y muebles que se encuentren a su disposicidén
e Manejo de valores

Esfuerzo: Mental

Condicién: Riesgo minimo, expuesto al medio ambiente

Observacion:

Elaboré
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Cuadro 29. Manual de Funciones para cargo de Secretaria

Secretaria
Identificacion del Cargo
Nombre del Cargo: Secretaria Cédigo: 003 Area: Administrativa
Personal a cargo: 0 Fecha
Dia_ Mes ~ Afo.
No. De Cargos iguales: 0 Jefe Inmediato: Gerente

Funcion Principal:

Secretariado general de la administracién y de la planta de produccion y administrativo,

digitar toda la documentacién contable.

Funciones generales:

Llevar la agenda del gerente.

Realizar actividades de atencidn del cliente y ventas del mostrador.

Realizar facturacion.

Redaccién de documentos (cartas, memorandos).

Responsable del manejo de la caja menor de la empresa.

Elaborar los informes contables con asesoria del Contador externo contratado
Manejar la recepcion de la empresa.

Preparar junto con la Asesoria del Contador los Estados Financieros de la empresa.
Llevar el registro del inventario existente en la empresa.

parafiscales
e Revisar y liquidar los pagos que se deban ir realizando a los proveedores.

Requisitos:

e Técnica en contabilidad.

Agilidad mental y locomotriz

Dindmica y activa

Organizada y ordenada

Minimo 3 afios de experiencia en el cargo.

Responsabilidad:
e Manejo de dinero

e Correcta atencion al publico
[ ]

Esfuerzo: Mental

Condicion: Riesgo minimo, expuesto al medio ambiente.

Observacion:

Elaboré
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Cuadro 30.Manual de funciones para cargo de contador externo

Contador Externo

Identificaciéon del Cargo

Nombre del Cargo: Contador Cadigo: 003 Area: Administrativa
Personal a cargo: 0 Fecha

Dia Mes Afio
No. De Cargos iguales: 0 Jefe Inmediato: Gerente

Funcién Principal:

Atender y Brindar asesoria contable al Gerente, con relacion al diligenciamiento de registros,
documentos, formularios, declaraciones e informes.

Funciones generales:

e Revisar semanalmente los comprobantes contables.

e Dar las indicaciones pertinentes al gerente sobre la elaboracion mensual de la
declaracién de Retencion en la fuente y de la elaboracién anual de la
Declaracion de Renta y complementarios.

e Dar conceptos y asesoria sobre el presupuesto de ingresos y egresos y demas
Informacién.

e Dar respuesta a los requerimientos de la DIAN

e Dar opiniones y sugerencias que considere para mejorar la empresa.

Requisitos:

Contador Publico Titulado.

Agilidad Mental y locomotriz

Dindmica y activa

Organizada y Ordenada

Minimo 3 afios de experiencia en el cargo.

Responsabilidad:

¢ Representar dignamente a la empresa.

e Dirigir y revisar la informacion contable y financiera de la empresa.

e Controlar los gastos administrativos y operativos, brindando asesoria a la
Empresa.

e Cumplir con la entrega de los informes financieros y Declaraciones ante la DIAN, en las fechas
estipuladas

Esfuerzo: Mental

Condicién: Riesgo Minimo, expuesto al medio Ambiente.

Observacion:

Elaboré
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Cuadro 31. Manual de Funciones para cargo de Operarios.

2. Operarios

Identificacion del Cargo

Nombre del Cargo: Operador Modelado y Cadigo: 005Area: Produccion
Corte.
Personal a cargo: 0 Fecha
Dia Mes Ao
No. De Cargos iguales: 0 Jefe Inmediato: Jefe de Produccion

Funcion Principal:

Realizar los cortes de las piezas que se requieran en produccién de acuerdo a los moldes
establecidos para cada disefio.

Funciones generales:

Cortar las piezas de acuerdo a las 6rdenes de produccion
Evitar desperdicios durante los cortes de las piezas.
Hacer buen uso de los implementos de trabajo.

Portar el uniforme de trabajo.

Mantener el orden y aseo de su puesto de trabajo.

Requisitos:

e Agilidad locomotriz

e Organizado y Ordenado

e Agilidad Mental y Manual.

¢ Minimo 3 afios de experiencia en el cargo

Responsabilidad:

e Evitar perdida de piezas

e Mantener ordenado su puesto de trabajo

e FEvitar demoras y pérdidas de tiempo en los procesos de produccion

Esfuerzo: Fisico y alta concentracion para evitar accidentes laborales.

Condicién: Riesgo minimo, probabilidad de ocurrencia

Observacion:

Elaboré
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®@Definicion de los factores nombrados anteriormente:

* Responsabilidad: determina el grado de exigencia respeto al cuidado,
atencion, capacidad y esfuerzo requerido al ejecutar las funciones de un
puesto de trabajo.

e Esfuerzo:

o Esfuerzo Fisico: Incluye las actividades como caminar, levantar,
transportar y sujetar lo cual origina un determinado nivel de cansancio.

o Esfuerzo Mental: Estd enfocado a la atencidbn o concentracion a la
actividad a realizar (esporadico, intermitente o permanente), también por el
grado de monotonia de las tareas ejecutadas. En ocasiones se incluye en este
concepto el nivel de aplicacion de los sentidos

e Actitud Hacia El Cliente. Toma en cuenta el nivel de compromiso para
mantener buenas relaciones con los clientes o publico en general, cantidad y
capacidad de personas con los que se actia Yy la intensidad o periodicidad de
dichos contactos.

* Experiencia: cantidad de tiempo de desempefio eficaz de tareas que permite
inferir el dominio del puesto de trabajo (técnicas de, procesos de produccion,
funciones y cometidos del puesto, herramientas materiales y equipos).

* Escolaridad: preparacion académica basica o profesional minima o exigida
para cumplir con las funciones.

e C(Calidad del Producto O Servicio: apreciada en términos de sus efectos en el
nivel de pérdidas o utilidades, satisfaccion o descontento de los Ordenamiento
por importancia de los factores en forma individual.

e Aptitud Mental: su fin es la iniciativa, analisis, agilidad mental creatividad.

* Motivacién: La motivacion es, lo que hace que un individuo actie y se
comporte de una determinada manera. Es una combinacién de procesos
intelectuales, fisioldgicos y psicoldgicos que decide, en una situacién dada, con
qué vigor se actla y en qué direccién se encauza la energia.

4.3.3. Asignacion Salarial. Las compensaciones salariales de la empresa
MATACHOS Y ALGO MAS se establecen con lo relacionado en el mercado de
oferta para esta clase de actividad como son las manualidades.
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Cuadro 32. Tipo de Contrato y Asignacion Salarial

CARGO TIPO DE ASIGNACION | PARAFISCALES
CONTRATO MENSUAL Y DOTACION
GERENTE CONTRATO $650.000 Sl
INDEFINIDO
SECRETARIA CONTRATO $ 650.000 SI
INDEFINIDO
CONTADOR POR $ 400.000 Sl
HONORARIOS
OPERARIO CONTRATO $ 650.000 Sl
INDEFINIDO
OPERARIO CONTRATO $ 650.000 Sl
INDEFINIDO

El personal contratado directamente por la empresa y a contrato indefinido, tendra
derecho a todas las prestaciones legales de Ley incluyendo las dotaciones
anuales a tengan derecho por afio. Igualmente se dara auxilio de transporte para
los cargos a que tengan derecho (Secretaria, Operadores y Vendedor). Quienes
laboraran de acuerdo a lo establecido por Ley, es decir, 8 horas diarias lo
equivalente a 48 horas semanales. Solo al personal de Operador se les pagaria
horas extras si llegaran a exceder del tiempo establecido por Ley, al demas
personal se le considerara personal de confianza y no se tendr4 ninguna
obligacion de pagar horas extras, en cuanto que la empresa tratara de ser flexible
con respecto a los permisos solicitados por este personal siempre y cuando no
afecte considerablemente el curso ordinario de las operaciones de la Empresa y
exista en su momento una forma de apoyo por los demas.

=Politica Contractual. La empresa MATACHOS Y ALGO MAS define bajo sus
politicas de contratacion y cumplimientos de sus objetivos, segun el salario minimo
legal vigente para el afio en curso. ($589.500).

El gerente, el asesor y el auxiliar recibiran en pago de sus funciones lo estipulado
en el contrato de trabajo que es el salario minimo legal vigente, se inicia con este
tipo de contratacion y salario ya que es una entidad pequefa, pero se considera
gue a medida que esta crezca aumente los salarios.
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Cuadro 33. Politica Contractual.

Prestaciones A cargo del A cargo del Total
Sociales Empleador empleado
1 Salario mensual 0
Cesantias por afio laborado 8.33%
(8.33%)
Intereses sobre las 12% de las 0 1%
cesantias cesantias (1%)
15 dias de salario 0
por primer
Prima legal de Junio semestre afno 8.33%
Laborado (8.33%)
Prima Legal de |15 dias de salario 0
Diciembre por segundo
semestre afio 8.33%
laborado (8.33%)
Vacaciones 15 dias de salario 0
por afio laborado 4.17%
(4.17%)
Seguridad Social
Salud 8.5% 4% 12.5%
Pension 12% 4% 16%
Solidaridad 0 1% 1%
Pensional
Riesgos
Profesionales 2.436% 2.436%
¢ Planta 0.522% 0.522%
¢ Administracion
e Ventas
Parafiscales 9%
Caja de 4% 0 4%
Compensacion
Sena 2% 0 2%
ICBF 3% 0 3%
Otros pagos
Dotacion $ 80.000 por 0 $ 560.000 al afio.

trabajador al afio.
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44 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD ADMINISTRATIVA
DELPROYECTO

A través del estudio administrativo se pudo determinar que la operatividad del
proyecto es factible desde el punto de vista administrativo ya que no presenta
ninguna limitante o imposibilidad que no permita la ejecucién del proyecto.de
responsabilidad limitada.

Para la creacion de la nueva empresa se disefia un equipo humano complejo y
calificado bajo una estructura organizada que proyecta ser eficiente, dando
viabilidad y factibilidad a la realizacion del proyecto exitosamente desde el punto
de vista administrativo, destacando que:

e Se contard con una estructura administrativa organizada con una
Jerarquizacion que permite al conducto regular ser eficiente y cémodo para
cada miembro de la Organizacion, con el apoyo de 5empleados:un Gerente, un
Jefe de Produccion, una Secretaria y dos operarios.

e La Mision, Vision y Objetivos de la Empresa, se convierten en una herramienta
para los empleados de la Organizacion y en un reto para los inversionistas del
proyecto, convirtiéndose estos elementos en bases sdlidas para la nueva
Empresa.

e La constitucion legal de la nueva Empresa como sociedad con responsabilidad
Limitada y la modalidad de contrato ofrecida para los futuros empleados, ofrece
confianza para cada miembro de la organizacion garantizando una motivacion
para desempefar sus funciones con compromiso y responsabilidad.

e La Mision, Vision, Objetivos y Politicas de la empresa, buscan el constante
funcionamiento y desarrollo de la misma.

e EIl Organigrama presentado de la empresa da a conocer con claridad el nivel
de autoridad y jerarquia de cada empleado, lo cual junto con el manual de
Funciones de cada cargo, constituyen para el empleado una fuente de
informacion importante para conocer satisfactoriamente la responsabilidad de
su cargo.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

Tiene como objetivo general determinar los resultados financieros para la
evaluacion del proyecto, y como objetivos especificos: Calcular el valor de las
inversiones del proyecto, determinar el valor del capital de trabajo, calcular los
ingresos que se obtienen durante el periodo de evaluacion, calcular los costos
operacionales, y elaborar el flujo de fondos del proyecto.

A continuacion se presenta una breve explicacion en lo que respecta al objetivo de
un estudio financiero que proyecta una evaluacion economica del proyecto de
inversion, denominado Estudio de la factibilidad para la creacion de una empresa
productora y comercializadora de articulos decorativos para eventos, reuniones
sociales y toda ocasion en el municipio de San Gil; por medio de este estudio con
las evaluaciones realizadas se puede saber si es rentable o no dicho proyecto que
genera la creacidbn de empresa y empleo. Por otra parte para los costos de
produccion o de prestacion de servicios estan formados o constituidos por siete (7)
elementos los cuales son: Materias Primas, Mano de Obra Directa, Mano de Obra
Indirecta, Material Indirectos, Costos de los Insumos, Costos de Mantenimiento,
Cargos por Depreciacion y Amortizacion.

La inversion se conoce como un abono a la creacidon, encaminado a bienes de
capital y a la realizacion de proyectos que se presumen lucrativos. El analisis
econdémico pretende determinar cual es el monto de los recursos econdmicos
necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la operacion
de la planta (que abarque las funciones de produccion, administracion y ventas),
asi como otras son indicadores que serviran de base para la parte final y definitiva
del proyecto, que es la evaluacién econdémica.

El estudio financiero se desarrollara teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
Inversiones, Costos, Presupuesto de ingresos y egresos, Punto de equilibrio, Flujo
de caja proyectado, Estado de resultados proyectado, Balance general (primer
afo) y Calculo de las principales razones financieras. Las proyecciones financieras
se realizan a precios constantes, es decir, sin aumento de precio.

5.1. INVERSIONES

Es el abono dedicado a la adquisicion de bienes que no son de consumo final,
bienes de capital que sirven para producir otros bienes. En un sentido mas amplio
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la inversion es el flujo de dinero que se encamina a la creacidbn o mantenimiento
de bienes de capital y a la realizacion de proyectos que presumen lucrativos.

La inversion es el uso de factores de produccién para producir bienes de capital
gue satisfagan las necesidades del consumidor, de una forma indirecta pero mas
plena en el futuro. La inversion fija se subdivide en inversion en activos fijos y
diferidos

El activo fijo, también denominado capital fijo estd constituido por los diversos
bienes que sirven para alojar la unidad productiva y que permite la realizacion del
proceso productivo. Los activos fijos se clasifican en: activos tangibles, activos
intangibles y diferidos.

5.1.1. Inversidén Fija. Son todos aquellos activos tangibles requeridos para el
funcionamiento de la empresa prestadora de servicios “MATACHOS Y ALGO
MAS”. La inversion por concepto de activos fijos contempla los siguientes rubros:
Equipos de produccion para la prestacion de los servicios, Muebles y enseres de
oficina, Equipo de cOmputo y comunicaciones entre otros.

5.1.1.1. Terreno: Sitio requerido para la ubicacion de la planta, el cual puede ser
adquirido como propietario o por medio de un canon de arrendamiento, para el
caso de la nueva empresa prestadora del servicio “MATACHOS Y ALGO MAS”.
Sera a través del canon de arrendamiento mensual de Seiscientos mil pesos
($600.000=) Mcte.

5.1.1.2. Maquinaria y equipo: Son todos los equipos que requiere la empresa
‘MATACHOS Y ALGO MAS.” para la ejecucidn de los procesos y prestar el
servicio que soliciten. La inversion en equipo para la prestacion del servicio fue
calculada teniendo en cuenta la demanda a cubrir segun la capacidad utilizada y
proyectada. Por lo tanto, no se realizaréa inversién adicional en el transcurso del
mismo.
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Cuadro 34. Maquinariay equipo para produccion

CANTIDAD DETALLE VR.UNITARIO VR. TOTAL
1 Maquina cortadora | $ 380.000 $ 380.000=
1 Plancha $ 50.000 $ 50.000=
Total Costo Maquinaria y Equipo $430.000=

Fuente: Cotizacion empresa Quiminet.
El valor total de la inversion de la maquinaria y equipo es por $430.000=
5.1.1.3. Muebles y enseres. Esta conformado por los muebles, dotacion y

elementos necesarios para el normal funcionamiento del area administrativa y de
ventas de la empresa. (Ver Cuadro 36)

Cuadro 35. Muebles y enseres

CANTIDAD DETALLE VR. UNITARIO VR. TOTAL
1 Escritorio secretaria | $ 350.000 $ 350.000
1 Archivador por 4 |$ 200.000 $ 200.000
gavetas
2 Mesa en madera |$ 150.000 $ 300.000
(2m x 1.20 m corte
y terminados), (1.50
m x 80 cm plancha)
2 Exhibidores tipo | $ 300.000 $ 600.000
vitrina
2 Sillas ergonomicas | $ 120.000 $ 240.000
(area operativa)
1 Silla Rimax $ 25.000 $ 25.000
1 Extintor $80.000 $80.000
1 Botiquin $30.000 $30.000
2 Papelera $28.000 $56.000
1 Escritorio Gerente | $ 400.000 $ 400.000
Total Costo Muebles Y Enseres $ 2.281.000

Fuente: Cotizacion almacén Sanabria
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5.1.1.4 Equipo de oficina. Son los equipos requeridos para el adecuado

funcionamiento del

area administrativa de

la empresa;

los cuales estan

representados por elementos de cOmputo y comunicaciones. (Ver cuadro37)

Cuadro 36. Equipo de Oficina

COSTO
EQUIPOS DE UNITARIO
CANTIDAD OFICINA INCLUIDO IVA'Y COSTO TOTAL
TRANSPORTE
2 ComputadorDell $ 1.500.000= $ 3.000.000=
1 Impresora $ 200.000= $ 200.000=
multifuncional

1 Sumadora $ 130.000= $ 130.000=

2 Teléfono $ 40.000= $ 80.000=

1 Registradora $350.000= $350.000=

TOTAL $ 3.760.000=

Fuente: Cotizacion Oklahoma Soluciones Informaticas.

5.1.1.5 Herramientas. La inversién en herramientas es necesaria para prestar el
servicio de produccion y comercializacion de productos elaborados a base de fomi,
El valor de la inversion es por la suma de $114.000=,

Cuadro 37. Herramientas

CANTIDAD DETALLE VR.UNITARIO VR.TOTAL
2 Tijeras de corte $ 12.000 $ 24.000
1 Bisturi $ 5.000 $ 5.000
1 Compas especial | $ 16.000 $ 16.000
para fomy
1 Pistola silicona $ 15000 $ 15.000
2 Estuche de | $ 8.000 $ 16.000
pinceles
2 Reglas $ 13.000 $ 26.000
1 Cautin $ 12.000 $ 12.000
Total costo de Herramientas $114.000

Fuente: Cotizacidon Libreria El Profe
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5.1.1.6. Total Inversién Fija. La union de activos fijos e intangibles.
Conceptualmente la inversion se diferencia tanto del consumo como del ahorro;
porque es un desembolso y no una reserva o cantidad de dinero retenida; con
respecto al consumo; porque se dirige a bienes que producen otros bienes o en
este caso para la prestacion de servicios. (Ver cuadro 39)

Cuadro 38. Inversién Fija

INVERSION FIJA VALOR
Maquinaria y equipo $ 430.000=
Muebles y enseres $ 2.281.000=
Equipo de oficina $ 3.760.000=
Herramientas $114.000=
TOTAL $ 6.585.000=

5.1.2. Inversién Diferida. Son los gastos que se realizan en el periodo previo al
inicio de operaciones de la empresa, y corresponden basicamente a la adquisicion
de servicios o derechos que son necesarios para la puesta en marcha del
proyecto, tales como: el estudio de factibilidad, gastos de constitucion legal, gastos
de lanzamiento relacionados con promocion y publicidad y adecuaciones locativas.

La empresa adquirira en arriendo una infraestructura fisica en 6ptimas condiciones
y distribuciones de planta adecuada para la prestacion del servicio, por lo tanto,
las adecuaciones locativas se limitan a pintura y algunas adiciones simples
relativas a la imagen del servicio.

5.1.2.1. Total inversidon activos diferidos

Cuadro 39. Activos diferidos

INVERSION DIFERIDA VALOR
Programa de publicidad y promocion $5.180.000=
(Presupuesto de lanzamiento)

Estudio de mercado $1.100.000=
Gastos de constitucion de la empresa $ 900.000=
TOTAL $7.180.000=

5.1.3. Inversién de Capital de Trabajo. Esta representado por el capital para
cubrirlos costos y gastos de funcionamiento normal de la empresa en un periodo
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de tiempo determinado. Parte de la importancia que tiene el capital de trabajo
residen el hecho de que los recursos en forma de activos circulantes tienen usos
muy diversos y se aplican de manera especifica por poco tiempo. Por lo tanto, es
posible efectuar cambios rapidos en la estructura y uso de estas partidas
circulantes entre las cuales se consideran los gastos administrativos de consumo,
imprevistos, inventarios de materia prima y productos terminados para el lapso
durante el cual se iniciara actividades.

El capital de trabajo esta representado por el dinero necesario para llevar a cabo
la actividad econ6mica de la empresa sobre una base permanente, que
constituirlos gastos de operacién, servicios profesionales, mano de obra, gastos
de consumo e imprevistos. Ademas sera necesario considerar el costo originado
por el uso de lineas de crédito.

5.1.3.1. Costos de produccion. Estos representan los desembolsos en efectivo o
en especie que la empresa realizara en el area operativa para a atender las
necesidades u obligaciones de su objeto social.

El programa de operacion (servicios) que la empresa llevara a cabo en cada uno
de los cinco (5) afios del proyecto ya fue determinado en el estudio técnico, y esta
relacionado basicamente con la capacidad utilizada del proyecto.

En el primer afo del proyecto se elaboraran 4.320 detalles.

5.1.3.1.1. Materia prima:para la estimacion de los insumos, se tiene en cuenta los
costos para la produccion en un mes, incluye accesorios y materiales directos que
son utilizados para la elaboracion de los distintos articulos que va a ofrecer la
empresa, como tela, pintura, fomi, icopor, cartulina, carton corrugado, palos,
cintas, entre otros.

Por las caracteristicas del proyecto, corresponde a los costos por concepto de
insumos que intervienen directamente en la elaboracion de 4.320 detalles al afio.

Para el costo unitario se tiene en cuenta las lineas de mufiecos en fomi.
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e Costo de materia prima por producto.

Cuadro 40. Materia prima para la fabricacion de un mufieco en fomi

MATERIA PRIMA [ CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL
UNITARIO
Fomi 3 laminas $2.500 $7.500
Crayolas 1 caja $1.000 $1.000
Pintura (rosetas) 3 variadas $1.400 $4.200
Lamina Acetato 1 Lamina $2.000 $2.000
Relleno de silicona | 1 bolsa $5.000 $5.000
Encaje 3 mts $350 $1.050
TOTAL $ 20.750

Cuadro 41. Costo total de la materia prima primer afo.

MATERIA PRIMA CANTIDAD COSTO COSTO TOTAL
UNITARIO
fomi 12.960 laminas $2.500 $ 32.400.000
crayolas 4.320 cajas $1.000 $4.320.000
Pintura (rosetas) 12.960 $1.400 $18.144.000
Lamina Acetato 4.320 pliegos $2.000 $ 8.640.000
Relleno de silicona 4.320 bolsas $5.000 $21.600.000
Encaje 12.960 metros $350 $4.536.000
TOTAL $ 89.640.000
Cuadro 42. Costo total de materia prima
Costo de Costo por Unidades Costo mes Costo Afo
materia Unidad producidas/afo
prima
DETALLES 20.750 4.320 7.470.000 89.640.000

5.1.3.1.2. Mano de Obra Directa. Corresponden a los costos por concepto de
sueldos y prestaciones sociales, efectuados a los trabajadores que laboran
directamente en el area de operacion del servicio.
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Cuadro 43. Costo de Mano de Obra directa

“MATACHOS Y ALGO MAS”
COSTO DE MANO
DE OBRA DIRECTA

Cargo REMUNERACION Prestaciones | Total por | Total
MENSUAL ANUAL LaboNraIes Operario | mano de
ano obra
(64.35%) directa (2
operarios)
OPERARIO | 650.000 7.800.000 5.019.300 | 12.819.300 | 25.638.600
Cuadro 44. Costo de Mano de Obra Indirecta
“MATACHOS Y ALGO MAS”
COSTO DE MANO
DE OBRA INDIRECTA
Cargo REMUNERACION Prestaciones Total mano
Laborales afo dg obra
MENSUAL ANUAL (64.35%) directa
CONTADOR 400.000 4.800.000 $0 $ 4.800.000
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA $4.800.000

Cuadro 45. Total Costo de Mano de Obra directa e Indirecta

“MATACHOS Y ALGO MAS”
TOTAL COSTO DE MANO

DE OBRA
DETALLE TOTAL
MANO DE OBRA DIRECTA $ 25.638.000=
MANO DE OBRA INDIRECTA $ 4.800.000=
TOTAL $ 30.438.000=
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5.1.3.1.3. Costos indirectos del servicio. También llamados costos generales y
estan relacionados con el area de operacion del servicio. Entre estos, también se
encuentran los Materiales indirectos, los cuales hacen referencia a los elementos
de aseo de instalaciones tomadas en arriendo en cumplimiento del objeto social

de la empresa, asi como el botiquin de primeros auxilios.

Cuadro 46. Costos generales en la fabricacion de mufieco Fomy

“MATACHOS YALGO MAS”
DESCRIPCION COSTO/MENSUAL COSTO/ANUAL
Arriendo $ 600.000 $7.200.000
Energia $25.000 $300.000
Agua $22.000 $264.000
Telefonia Celular $30.000 $360.000
Internet $35.000 $420.000
Depreciacion $163.016 $1.956.200
equipos*
Mantenimiento de $40.000 $480.000
Equipos
Seguros $30.000 $360.000
Publicidad de operacion | $90.000 $1.080.000
TOTAL $1.035.016 $ 12.420.200
Cuadro 47. Materiales indirectos del producto
CONCEPTO CANTIDAD COSTO COSTO
MENSUAL UNIDAD ANUAL (%)
Bolsas para 360 $143 $617.760
Empacar
Etiquetas 360 $500 $ 2.160.000
TOTALS$ 2.777.760

*Los valores correspondientes a la depreciacion hacen parte de las tablas de
anexos.

5.1.3.1.4. Total costos de produccién. A continuacion se muestra el consolidado
delos costos del area operativa para el primer afio del proyecto.
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Cuadro 48. Total costos del Area Operativa del

producto (primer afo)

“MATACHOS Y ALGO MAS”

COSTOS DE PRODUCCION COSTO ANUAL
Materiales directos $ 89.640.000
Mano de obra directa $25.638.600
Mano de obra indirecta $4.800.000
Materiales indirectos $2.777.760
Costos generales del servicio $14.064.000

TOTAL

$ 136.920.360

5.1.3.2. Gastos de administracion y ventas.
compensaciones del personal que labora en el ar
de Matachos y Algo Mas, asi como otros gast
administrativa.

En este item se analizaran las
ea administrativa de la empresa
os relacionados con la gestion

Cuadro 49. Presupuesto de sueldos administrativos (primer afio)

“MATACHOS Y ALGO MAS”

COSTO DE MANO
DE OBRA INDIRECTA

Cargo REMUNERACION Prestaciones
MENSUAL ANUAL Laborales afio Total
(64.35%)
GERENTE 650.000 7.800.000 5.019.300 12.819.300
SECRETARIA 650.000 7.800.000 5.019.300 12.819.300
VENDEDOR 650.000 7.800.000 5.019.300 12.819.300
TOTAL $38.457.900
Cuadro 50. Gastos de administracion — otros
“MATACHOS Y ALGO MAS”
CONCEPTO VR. MENSUAL VR. ANUAL
Papeleria $ 45.000 $ 540.000
Cafeteria $30.000 $360.000
TOTAL OTROS GASTOS | $75.000 $900.000
DE ADMON
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Cuadro 51. Total Gastos de administracion, ventas y otros

“MATACHOS Y ALGO MAS”

CONCEPTO VALOR MENSUAL
Salarios administrativos $38.457.900
Utiles de Papeleria y Cafeteria $ 900.000
TOTAL $ 39.357.900

5.1.3.3 Total capital de trabajo. La inversion adicional liqguida que debe aportarse
para que la empresa empiece a elaborar sus diferentes detalles decorativos a
ofrecer, fue determinada segun los siguientes criterios:

Cuadro 52. Total Capital de trabajo

“MATACHOS Y ALGO MAS”

CONCEPTO DEL TOTAL COSTO CAPITAL DE TRABAJO
COSTO ANUAL PARA 30 DIAS
Total costos de $ 136.920.360 $11.410.030
produccion
Total gastos $39.357.900 $ 3.279.825
administrativos
ventas y otros
TOTAL $176.278.260 $ 14.689.855
5.1.4. Inversion Total.
Cuadro 53. Inversion Total del Proyecto
“MATACHOS Y ALGO MAS”
Activo Fijo $ 6.585.000
Activo Diferido $ 7.180.000
Capital de Trabajo $ 14.689.855
TOTAL $ 28.454.855

5.1.5. Fuentes de financiacion.

Recursos Propios. El proyecto se realizar4 en un 100% con los aportes de dos
(2) socios, los cuales podran realizar su pago en efectivo por valor de
($14.227.427.00), cada uno, conforme a la figura de Limitada.
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Recursos de Terceros. La empresa “MATACHOS Y ALGO MAS LTDA.” no
hara uso de financiamiento externo para cubrir la inversion en activos y capital de
trabajo, en razén a que los socios asignaran recursos propios.

5.2. COSTOS

5.2.1. Costos Fijos. Se caracterizan por que permanecen constantes dentro de un
periodo determinado, sin importar el volumen de produccién de productos 6

servicios.

Cuadro 54. Costos y Gastos fijos del Proyecto

“MATACHOS Y ALGO MAS”

CONCEPTO

COSTO FIJO ANUAL

Costo de Operacion

Mano de obra indirecta

$4.800.000.00

Costos generales de fabricacion

$14.064.000.00

Total Costos fijos

$18.864.000.00

Gastos de administracion y ventas

Sueldos y prestaciones

$39.357.900.00

Total gastos fijos

$39.357.900.00

TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS

$58.221.900.00

5.2.2. Costos Variables. Se caracterizan por que cambian o fluctian en relacién

directa a un determinado volumen de servicios.

Cuadro 55. Costos y Gastos variables del Proyecto

“MATACHOS Y ALGO MAS”

CONCEPTO COSTO VARIABLE ANUAL
Costos de Produccién
Materiales directos $ 89.640.000
Mano de obra directa $25.638.600

Materiales indirectos

$2.777.760

TOTAL COSTOS VARIABLES

$118.056.360

Otros gastos administrativos

$ 900.000

TOTAL COSTOS Y  GASTOS
VARIABLES

$118.956.360
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Cuadro 56. Resumen de Costos y Gastos totales

“MATACHOS Y ALGO MAS”

CONCEPTO COSTOS Y GASTOS TOTALES

Costos Fijos $ 18.864.000
Costos variables $105.096.360
TOTAL DE COSTOS $123.960.360
Gastos Fijos $39.357.900
Gastos Variables $900.000
TOTAL DE GASTOS $40.257.900
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS $164.218.260

5.2.3. Costos totales unitarios

Cuadro 57. Costos totales Unitarios

“MATACHOS Y ALGO MAS”

ELEMENTOS DEL COSTO | COSTOS DE OPERACION

Costo Directo: (variables)

Materiales directos $89.640.000
Mano de obra directa $25.638.600
Total Costo Variable $ 118.056.360
Costos Indirectos: (Costos Fijos)

Honorarios $4.800.000
Mano de obra indirecta $38.457.900
Administracién o Ventas $900.000
Gastos Generales $14.064.000
TOTAL COSTO ANUAL $58.221.900
Numero de detalles anual 4.320
Total costo unitario Variable ($118.056.360/4320= 27.327.86)
Total costo unitario Fijo ($58.221.900/4320=13.477.29)
COSTO UNITARIO $40.805

5.3. PRECIO DEVENTA.

En el estudio de mercados ya se planted la determinacién de ofrecer una politica
de precios orientados por la disposicion de pago de la demanda, la cual difiere de
la competencia en razén a que la empresa del proyecto posee atributos
diferenciadores del producto, pues se cuenta con insumos clasificados y equipos
modernos para la elaboracion de detalles decorativos.
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El precio del producto se establece también, en relacion con el promedio de la
competencia; buscando que sea atractivo al cliente y genere un margen de utilidad
considerable, la empresa considera un precio correspondiente al valor de $47.935,
con el cual se espera obtener un margen de utilidad aproximadamente del 18%.
Ademas es un precio menor al existente en el mercado.

5.4. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A CINCO ANOS

5.4.1. Ingresos proyectados. Para el célculo de este rubro se debe basar en la
informacion de los servicios proyectados y precio estimado, datos que se
encuentran en el estudio de mercado y técnicos. Se calculan los ingresos de cada
afio del periodo de evaluacion del proyecto, para la elaboracion de detalles
decorativos.

Los incrementos de los detalles elaborados: para el primero y segundo afio (los
mismos 4320 mufiecos); para el tercero y cuarto afio aumentar en 2%, o sea
4320x1.02= 4406 y para el quinto aflo aumentar otro 2%; es decir
4406x1.02=4494 muiecos (aplicar para los cuadros de ingresos y egresos).

Cuadro 58. Presupuesto de ingresos proyectados.

“MATACHOS Y ALGO MAS”

ANO VALOR DEL DETALLES INGRESOS
DETALLE ELABORADOS TOTALES
2013 $47.935 4.320 $ 207.079.200
2014 $47.935 4.320 $ 207.079.200
2015 $47.935 4.406 $211.201.610
2016 $47.935 4.406 $211.201.610
2017 $47.935 4.494 $ 215.419.890

5.4.2. Egresos proyectados. El horizonte de evaluacion del proyecto es de cinco
(5) afos, por lo cual es necesario realizar la proyeccion de egresos necesarios
para el funcionamiento de la empresa.
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Cuadro 59. Presupuesto de egresos proyectados

“MATACHOS Y ALGO MAS”

ANO COSTO DEL DETALLES EGRESOS
DETALLE ELABORADOS TOTALES

2013 $ 40.805 4.320 $ 176.277.600

2014 $ 40.805 4.320 $ 176.277.600

2015 $ 40.805 4.406 $ 179.786.830

2016 $ 40.805 4.406 $ 179.786.830

2017 $ 40.805 4.494 $ 183.377.670

Cuadro 60. Total ingresos menos egresos proyectados

“MATACHOS Y ALGO MAS”

ANO INGRESOS EGRESOS TOTAL
2013 $ 207.079.200 $ 176.277.600 | $30.801.600
2014 $ 207.079.200 $ 176.277.600 $ 30.801.600
2015 $211.201.610 $ 179.786.830 $31.414.780
2016 $211.201.610 $ 179.786.830 $ 31.414.780
2017 $ 215.419.890 $ 183.377.670 $ 32.042.220

5.4.3. Flujo de caja proyectado. El Flujo Neto de Caja ofrece una idea clara e la
inversion del proyecto y el flujo de efectivo que el proyecto retribuye a la Empresa
“MATACHOS Y ALGO MAS LTDA.” en cada uno de los periodos. A continuacién
se procede a analizar los siguientes flujos previos:

» Presupuesto de inversiones y

» Flujo Operativo de caja

» Presupuesto de inversiones. El proyecto tendra una vida util de 5 afios y se
liquidara en el afio siguiente.

La inversion en activos fijos y diferidos ya fue depreciada en su totalidad en la
vigencia del proyecto: sin embargo, en la practica es factible liquidar los activos
fijos al menos por un valor del 40% de su costo historico sin inflacion,
correspondiente a $2.634.000. Asi mismo, el capital de trabajo que esta
constituido por caja, bancos, inventarios, y cuentas por cobrar equivalente a
$10.358.065 recupera en su totalidad; por lo tanto al liquidar el proyecto se obtiene
un valor de salvamiento de $14.689.855.
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Cuadro 61. Flujo de Inversiones (en pesos)

“MATACHOS Y ALGO MAS”

Periodo Liquidacion
Anual 0 1 2 3 del
Inversiones proyecto
Activo Fijos | -6.585.000 0 0 0 2.634.000
Diferidos | -7.180.000 0 0 0 0

Capital de
Trabajo -14.689.855 0 0 0 14.689.855

FLUJO DE
INVERSION | -28.454.855 0 0 0 17.323.855
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Cuadro 62. Estado de Resultados o P&G.

PERIODO ANUAL 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ingresos $ 207.079.200 $207.079.200 | $211.201.610 | $211.201.610 | $215.419.890
TOTAL INGRESOS $ 207.079.200 $207.079.200 | $211.201.610 | $211.201.610 | $215.419.890
EGRESOS

Costos de ventas $ 118.056.360 $ 118.056.360 | $ 120.417.487 | $ 120.417.487 | $122. 825.836
(Costos variables)

UTILIDAD BRUTA $ 89.022.840 $ 89.022.840 $90.784.123 $90.784.123 $ 92.594.054
GASTOS DE ADMON. Y $58.221.900 58.221.900 $59.386.338 $59.386.338 $60.574.064
VENTAS (COSTOS

F1JOS)

UTILIDAD ANTES DE $ 30.800.940 $ 30.800.940 $ 31.397.785 $ 31.397.785 $ 32.019.990
IMPUESTOS

Impuestos (33%) $ 10.164.310 $ 10.164.3140 $ 10.361.269 $ 10.361.269 $ 10.566.596

UTILIDAD NETA $ 20.636.630 $ 20.636.630 $ 21.036.516 $ 21.036.516 $ 21.453.394
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Cuadro 63. Flujo Operativo de Caja proyectado a cinco afios

“MATACHOS Y ALGO MAS”

PERIODO ANUAL 0 1 2 3 4 5 VALOR DE
SALVAMENTO

INGRESOS

Saldo anterior $ 14.689.855 $15.424.348 $16.195.565 $ 17.005.343 $17.855.610

Ingresos por produccion $207.079.200 $207.079.200 | $211.201.610 | $211.201.610 $215.419.890

TOTAL INGRESOS $221.769.055 $ 222.503.548 | $227.397.175 | $ 228.206.953 | $233.275.500

EGRESOS

Egresos operativos

Costos Totales $ 176.277.600 $176.277.600 |$ 179.786.830 | $ 179.786.830 | $ 183.377.670

TOTAL EGRESOS $ 176.277.600 | $176.277.600 | $ 179.786.830 | $ 179.786.830 | $ 183.377.670

OPERATIVOS

UTILIDAD OPERATIVA $ 45.491.455 $47.766.028 $ 50.155.755 $ 52.669.603 $ 55.503.620

Impuestos (33%) $ 15.012.180 $15.762.789 $ 16.551.399 $17.380.968 $18.316.194

Utilidad operativa

después de $30.479.275 $ 32.003.239 $ 33.604.356 | $ 35.288.635 $37.187.426

Impuestos

Mds depreciacion $1.956.200 $1.956.200 $1.956.200 $1.956.200 $1.956.200

Mads amortizacion de Diferidos $1.436.000 $1.436.000 $ 1.436.000 $ 1.436.000 $1.436.000

INVERSIONES

Activo fijo $ 6.585.000 $2.634.000

Activo diferido $ 7.180.000

Capital de trabajo $14.689.855 $14.689.855

FLUJO DE OPERACION $ 28.454.855 | $33.871.475 $ 35.395.439 $ 36.996.556 $38.680.835 $40.579.626 $17.323.855
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5.4.4. Balance general. Para realizar el balance general a final del afio uno (1), se
debe determinar el presupuesto de caja y establecer las cuentas por cobrar y
cuentas por pagar de “Matachos y Algo Mas” LTDAa 31 de diciembre de 2012.

Presupuesto de caja: Afio 2012

De acuerdo con las caracteristicas del mercado, los mufiecos en fomy seran
cancelados de estricto contado, por lo tanto, al final del periodo las cuentas por
cobrar se encuentran en cero.

Cuadro 64. Presupuesto de caja para el Primer Ao

“MATACHOS Y ALGO MAS”

INGRESOS/EGRESOS CONCEPTO VALOR
Saldo inicial (capital $14.689.855
INGRESOS de trabajo)
Ingresos de  produccion $207.079.200
(efectivo)
TOTAL $221.769.055
EGRESOS Costo Total $176.277.600
TOTAL $176.277.600
PRESUPUESTO DE CAJA $ 45.491.455
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Cuadro 65. Balance General (Primer afio)

Concepto Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS
Activo corriente
Disponible $ 45.491.455 $47.766.028 $ 50.155.755 $52.669.603 $ 55.503.620 $ 58.070.340
Activo corriente $ 45.491.455 $ 47.766.028 $ 50.155.755 $ 52.669.603 $ 55.503.620 $ 58.070.340
ACTIVO FIJO
Equipos de computacion 3.760.000 3.760.000 3.760.000 3.760.000 3.760.000 3.760.000
Menos depreciacion 1.956.200 1.956.200 1.956.200 1.956.200 1.956.200
Muebles y enseres 2.281.000 2.281.000 2.281.000 2.281.000 2.281.000 2.281.000
Herramientas 114.000 114.000 114.000 114.000 114.000 114.000
Magquinaria y equipo 430.000 430.000 430.000 430.000 430.000 430.000
Total activo fijo 6.585.000 4.628.800 4.628.800 4.628.800 4.628.800 4.628.800
Diferidos 7.180.000 7.180.000 7.180.000 7.180.000 7.180.000 7.180.000
Amortizacion de diferidos - 1.436.000 2.872.000 4.308.000 5.744.000 7.180.000
Activos diferidos 7.180.000 5.744.000 4.308.000 2.872.000 1.436.000 -
TOTAL ACTIVOS 59.256.455 58.138.828 59.091.129 60.192.845 61.359.947 62.688.704

PASIVOS

Pasivo Corriente
Impuestos a pagar 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528
Total pasivo cte. 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528
Pasivo no corriente 0 0 0 0 0 0
Total pasivo no cte. 0 0 0 0 0 0
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Total Pasivos 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528 10.164.528
Patrimonio

Aporte de socios 28.454.855 26.305.374 26.173.273 26.183.262 26.160.768 26.178.469

Utilidad neta 20.637.072 22.668.926 22.753.328 23.895.055 25.030.651 26.345.707

PATRIMONIO 49.091.927 47.974.300 48.926.559 50.028.317 51.195.419 52.524.176

Pasivo+Patrimonio 59.256.455 58.138.828 59.091.129 60.192.845 61.359.947 62.688.704
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5.5 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL PROYECTO

e Se pudo determinar que se obtienen ganancias en los primeros cinco afios en
los cuales tiene vida util el proyecto, con un incremento anual que favorece las

perspectivas del mismo.

e Se pudo determinar que los ingresos que se generaran en la empresa durante
los primeros 5 afios de vida del proyecto son suficientes para visualizar nuevos

mercados y expandir el proyecto.

¢ Mediante la realizacion del estudio financiero se estiméd que el presupuesto de
ventas para el primer afio generara unos ingresos de $207.079.200 en lo que
se refiere a las ventas de los mufiecos, este valor se incrementara en

promedio un 2% cada afio durante la vida del proyecto.

e La consecucion de materias primas para el normal desarrollo y funcionamiento
de la empresa, no tiene complicaciones o restricciones, en virtud que se tienen
proveedores de facil y rapida respuesta a la necesidad de pedido de cada una
de las materias primas.

e [Esta empresa entrara a participar en el mercado supliendo un 87.5% de la
demanda total.

e EIl Balance General pre-operativo proyectado, a través del cual se puede
conocer la evolucion econOmica de la empresa, el cambio de posicion
financiera a partir del primer afio de operacion y es asi como los activos y
pasivos varian de acuerdo al rendimiento financiero de la empresa. Aqui se
evidencia la estructura de los activos, las obligaciones y el patrimonio del

Proyecto, a través del cual se determina el capital neto de trabajo.
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nivel de actividad en donde los ingresos igualan a los

costos y gastos totales.

La siguiente es la clasificacion de los costos para un volumen de 4.320 mufiecos

en fomy a cubrir para el primer afo.

Cuadro 66. Punto de equilibrio para el primer afio de funcionamiento

“MATACHOS Y ALGO MAS”

PARAMETROS PARA DETERMINAR EL PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 01

CONCEPTO TOTAL
Ventas $ 207.079.200
Unidades de Produccion 4.320
Precio del servicio $ 47.935
Costos y Gastos fijos $ 58.221.900
Costos y Gastos variables $ 118.956.360
Costos variables por unidad $ 40.805
Costos y gastos totales $ 164.278.260

Formula para determinar el punto de equilibrio:

Q = _F
P-V

58.221.900 58.221.900

= = 2.825
47.935-27.327.86 20.607.14

En donde,
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F: Costos y Gastos fijos
P: Precio unitario
V: Costo variable por unidad

En consecuencia, es necesario elaborar 2.825 mufiecos en fomy, para alcanzar
el punto de equilibrio antes previsto, es decir realizar ventas por valor de
$135.416.375.

6.2. IMPACTO SOCIAL

La implementacibn de una empresa productora de mufecos, ofrece a la
comunidad involucrada en el proyecto beneficios sociales. Como: Una alternativa
de generacion de empleo, se apoya en el desarrollo y progreso de la regién y lo
mas importante, contribuye al mejoramiento de la calidad de vida de los
santandereanos.

Desarrollo regional. Se contribuye notablemente al progreso del municipio y la
region, al mejorar la produccion, los ingresos, el aprovechamiento de la materia
prima se Incrementa el ingreso al permitir el acceso a personal calificado y no
calificado, se le dard la oportunidad de percibir unos ingresos con todas sus
prestaciones legales y por ende mejorar su calidad de vida. Asi mismo para los
inversionistas la posibilidad de incrementar sus ingresos con un proyecto rentable
y atractivo.

Para el municipio de San GIL y principalmente los inversionistas ofrecer un
producto de alta calidad y a precios competitivos. Para el gobierno municipal
también es un beneficio, por que le permitira al fisco recaudar, los aportes,
impuestos y demas obligaciones de ley.

Generacidon de empleo. Con el montaje de la empresa, se implica la ocupacién
de 4 empleos directos y 1 indirecto, contribuyendo a la reduccion el indice de
desempleo actual.

Mejoramiento de la calidad de vida. El proyecto contribuye a la minimizacién de
los niveles de pobreza en la comunidad al existir una fuente generadora de
riqueza a través del trabajo organizado. En cuanto a la circulacion del capital
también se puede agregar que el proyecto contribuye a la activacion del circulante
disminuyendo el nivel de liquidez de la comunidad.
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6.3. IMPACTO AMBIENTAL

Supervision ambiental de la etapa de construccién. Con respecto a la etapa de
construccion de la empresa se aclara que no se ve a incurrir en este costo, por
cuanto se iniciara en un terreno arrendado.

Impacto ambiental. En la etapa de desarrollo de las actividades MATACHOS Y
ALGO MAS LTDA, El impacto ambiental que genera la empresa en su normal
funcionamiento, esta de los minimos niveles de contaminacion, ya que no genera
factores contaminantes importantes que atenten contra el ecosistema.

Matriz de impacto ambiental de MATACHOS Y ALGO MAS

Factores MATACHOS Y ALGO MAS

Entrada Contaminado, urbano rural,
sector de escarpa.
*Aires acondicionados.

Transformaciones No sufre transformaciones.

*Se transforma en agua.

AIRE Salida No altera la atmosfera

*El agua del aire
acondicionado se reutiliza
para la limpieza de los pisos.

SIAU (SISTEMA DE No aplica indicador
INFORMACION Y Ambiental Urbano.
ATENCION AL USUARIO.)

Entrada Recurso hidrico suministrado

por el Acueducto Municipal.
Consumo diario humano:
AGUA aseo personal, uso de
sanitarios, aseo en las
instalaciones, cafeteria.

Transformaciones Por su uso se transforman en
aguas negras.

Salida Salen por los desagues del
alcantarillado.

SIAU Se consume 6 mts3 por

persona mensualmente = 6
mt3 x 4 personas=24 mt3 1
mt3= $1.389 x 24 =
$33.336.por ser estrato 1
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Factores MATACHOS Y ALGO MAS

Entrada

ENERGIA

Recurso Energético
suministrado por la
Electrificadora; se utiliza
para uso de: 1 fluorescente,
2 bombillos ahorradores de
energia, 1 aire
acondicionado, 2
computadores, 1 impresora
multifuncional, y 1 teléfono

Transformaciones

Contaminacion
electromagnética por los
computadores,

Salida

Emision de gases por los
fluorescentes y bombillos.

SIAU

Se consume 70 KWh/m x4
personas =280 kWh/m 1
kWh/mes = $211x 280=%
59.080.

Entrada

Matachos y Algo Més.

Transformaciones

No aplica

Salida

No aplica

SUELOS SIAU

Las actividades comerciales
se ajustan a las normas del
Plan de Ordenamiento
Territorial

Entrada

Sobres carta, sobres de
manila, materia prima
empacada, papel carta para
imprimir.

Transformaciones

RESIDUOS

Papel carta usado para
imprimir como reciclaje.

Salida

Empaques de plastico,
empaques de carton, papel
blanco de impresién usado,
sobres de Manila.

SIAU

Se reciclan para nuevos usos
en la industria del Reciclaje.

6.4. IMPACTO FINANCIERO

Para la realizacion de la evaluacion del proyecto resulta de gran utilidad el flujo de

caja proyectado, para su elaboracién se tuvo en cuenta:

179




e El horizonte de evaluaciéon econémica a cinco afos.
e El célculo de las inversiones totales necesarias.
e La determinacion de las utilidades propuestas.

La evaluacion financiera de este proyecto recopila informacién necesaria delos
estudios de mercado, técnico y financiero, se analiza para establecer la viabilidad
del proyecto, es decir, que la decision final sobre la realizacion del proyecto se
basa en esta evaluacion.

Se realiza con dos fines:

El primero tomar una decision de aceptacibn o rechazo y el otro definir la
rentabilidad del proyecto. Para la evaluacion del proyecto se tuvo en cuenta dos
criterios:

1. Andlisis del Valor Presente Neto (VPN)
2. Calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

6.4.1. Valor presente neto (VPN)
Interés del 15% para proyectos de inversion

n =5 afos

VPN = -28.454.855 + 33.871.475 (1 + 0.15) + 35.395.439 (1 + 0.15)2 +
36.996.835(1 + 0.15)> + 38.680.835 (1 + 0.15)* + 57.903.481 (1 +0.15)™

VPN = -28.454.855 + 29.453.456 + 26.764.037+ 24.326.019 + 22.115.892 +
28.788.263

VPN = 102.992.812
Como puede apreciarse, el VPN de 102.992.812bastante significativo si tenemos

en cuenta que la inversion es de apenas $ 28.454.855 a precio de hoy y que la
rentabilidad esperada de proyecto es del 15%.
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No se puede calcular una rentabilidad mayor, ya que la incertidumbre econémica
gue existe en Colombia en este momento a consecuencia de factores no solo
macroecondémicos, sino climéticos y ambientales hacen impredecible cualquier
calculo optimista en el rol de los negocios en general a corto y mediano plazo.

Cabe anotar que mateméaticamente el VPN indica viabilidad del proyecto cuando
es mayor a 0, como es el caso y su calculo sefiala los valores de los rendimientos
de cada uno de los 5 periodos del proyecto a precios de hoy.

6.4.2. Tasa Interna de Retorno (TIR). Se determina teniendo como base el VPN
como indicador econdmico, teniendo en cuenta que las utilidades futuras llevadas
a valor actual de las mismas utilidades sea exactamente igual a la inversion inicial
asi:

6.4.2.1. Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR: VPN (TIR) =0

TIR = 102.992.812(1+TIR)-5 — 28.454.855 = 0

102.992.812(1+TIR)-5 = 28.454.855

102.992.812= (1+TIR)-5 * (-1)
28.454.855

= = (1+TIR)5
3.619516318= 5\ (1+TIR)5
5+/3.619516318= (1+TIR)
53.619516318— 1 = TIR
0.1805005292 (1/5) =TIR
0.1805 TIR

0.1805 x 100 = 18.05%
TIR= 18.05 %

La Tasa Interna de Retorno de 18.05 %es altamente significativa para
determinarla viabilidad del proyecto. No sobra agregar que este indicador es
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certero en la medida en que todos los rendimientos del proyecto sean reinvertidos
en el mismo, procedimiento que se ha tenido en cuenta para el desarrollo del
proyecto. Esta cifra también representa plena viabilidad del proyecto, ya que esta
por encima de la tasa de rentabilidad calculada en un 15%; por otra parte conviene
agregar que la rentabilidad del sector de mufiecos dentro del cual se ubica el
proyecto en zonas descentralizadas se encuentra en un rango del 18% al20%.

6.4.3. Periodo de recuperacion. Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el
monto total de la inversibn, mediante flujos netos de efecto calculando
anualmente.

Foérmula para calcular el periodo de recuperacion:

Periodo de recuperacion — Inversion inicial /Utilidad anual promedio (sin
depreciacion)

Inversion Inicial: 28.454.855
Utilidad Anual: 20.636.630
Razo6n: 1.37885

360 —__— 100
1.37885 X

X=0.383 Se recupera después del tercer afio de la iniciacion del proyecto, por lo
gue puede conducir que el proyecto es viable.

6.4.4. Andlisis de razones financieras. La planeacion financiera es una de las
claves para el éxito de la empresa y un buen andlisis financiero detecta la fuerza y
los puntos débiles de un negocio. El blogue de razones financieras que se
analizaran en el presente estudio de factibilidad son las siguientes:

JRazones de Liquidez
[JRazones de Endeudamiento
[JRazones de Rentabilidad

[JRazones de Liquidez:
Activo corriente  $45.491.455
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[JRazo6n Corriente = =—4.47%
Pasivo corriente  $10.164.528

Es decir que para cada peso que la nueva empresa debe en el corto plazo, posee
$4.47% pesos para respaldar, representados en sus activos corrientes.

Razdn de Capital de Trabajo= Activo Corriente — Pasivo Corriente

= $45.491.455 - $10.164.528 = $ 35.326.927

En el corto plazo la nueva empresa posee flujo de efectivo de $35.326.927
Razones de Endeudamiento:

Pasivos Totales $10.164.528

Nivel de endeudamiento===0.171
Activo Total $59.256.455

Por cada peso que la empresa tiene en activos; $0.171 ha sido financiado por
acreedores, representados en cuentas por pagar. Esto quiere decir que la
empresa ‘MATACHOS Y ALGO MAS.” tiene gran capacidad de endeudamiento en
caso de recurrir al crédito bancario.

Pasivo Corriente $10.164.528
Concentracion endeudamiento = =%
En el corto plazoPasivo Total $10.164.528

La composicion del pasivo total es de un 10% corriente y un 90% a largo plazo.

Pasivo Total $ 10.164.528
Razon de Leverage total == 0.26%
Patrimonio $ 49.091.927

Por cada peso ($1) que se tiene en el patrimonio se deben $0.207, lo cual es un
indice que le permite a la empresa “MATACHOS Y ALGO MAS.” tener la
posibilidad de ser apalancada a nivel financiero.

Razones de Rentabilidad:

Utilidad Bruta $20.636.630
Margen de Bruto (%)== 0.09
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Ventas Netas $207.079.200

Utilidad Operacional $45.491.455
Margen de Operacion (%)= =021
Ventas Netas $ 207.079.200

Cada peso vendido en el 2012 generara una utilidad operacional de $0.21; o que
la utilidad operacional fue del 17.47% de las ventas netas. Sin embargo las ventas
deservicios presentan un comportamiento positivo en la medida de que existe
mayor participacion en el mercado.

Utilidad Neta $20.636.630

Margen Neto de ganancias (%) == 0.09%
Ventas Netas $207.079.200

Cada peso vendido en el 2012 generara una utilidad neta de $0.09 o que la
utilidad neta del 9.0%

Utilidad Neta $ 20.636.630
Rentabilidad en Relacion (%) = =0.42%
Al capital Patrimonio $49.091.927

Indica que los socios de la empresa “MATACHOS Y ALGO MAS”, obtendra una
ganancia sobre su inversién en capital o que por cada $1 representado en capital,
obtendra $0.42 de ganancia.

6.5. CONCLUSIONES SOBRE LA EVALUACION FINANCIERA DEL
PROYECTO

La empresa productora y comercializadora de productos decorativos en el
municipio de San Gil, Santander “MATACHOS Y ALGO MAS” buscara el progreso
y desarrollo socioeconémico de la region, a través de la generacion de empleo
directo e indirecto pagando impuestos y ofreciendo en el mercado regional un
producto de alta calidad.

Los productos que ofrecera la empresa no tienen impedimento de indole legal de
carcter ambiental, ya que en el proceso se utilizaran elementos aprobados por el
ministerio de salud, turismo y de tipo biodegradable; no se considera como
actividad contaminante.

La evaluacion financiera demostrd que la empresa presenta un atractivo resultado
desde el primer afio de funcionamiento segun el estado de pérdidas, ganancias y
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su comportamiento es creciente en los cinco afos del proyecto, el valor presente
neto resulto positivo con $102.992812 y una TIR del 18.05%, asi mismo, las
razones financieras resultaron favorables especialmente respecto a razones de
liquidez y endeudamiento.

La evaluacion financiera es importante en una empresa, asi como de los
resultados de sus operaciones.

Tiene cinco &reas principales de interés:

La estructura patrimonial de la empresa

El fondo de maniobra y la liquidez a corto plazo

El flujo de fondos

El resultado econémico de las operaciones

Rendimiento y rentabilidad.

akrwnNPE

Como se puede observar la Interpretacion de la situacion actual de la empresa
(diagnostico de la empresa), se encuentra en un buen punto.

La Proyeccion de sus resultados esperados (considerando situaciones
alternativas).
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7. CONCLUSIONES

Es una empresa que inicialmente no espera tener unas ganancias exorbitantes,
sino llegar a convertirse en una empresa lider en la region. La viabilidad se hace
posible en la adquisicién de materia prima de calidad y a buen precio, con mano
de obra calificada y con maquinaria con tecnologia de punta.

El proyecto de investigacidon ademas de ser viable, es una alternativa de progreso
social, econémico y cultural del municipio de San Gil, con posibilidades de
expandirse a nivel regional y nacional.

A través los resultados obtenidos en el estudio de mercado se logré evidenciar la
escasez de oferentes que prestan servicios similares, lo que le permite, demostrar
en un mercado insatisfecho la calidad de un nuevo producto que solo hasta hoy
podian obtener en las grandes ciudades.

Se demostréo que se domina el proceso técnico del servicio, funcionamiento y
operatividad, ademas que se cuenta con los elementos humanos, fisicos,
tecnologicos y logisticos para su instalacion y operacion, sujeto a nuevas
inversiones y cambios, pues se cuenta con los medios y capacidades para definir
un notable crecimiento operativo de la empresa.

El desarrollo del proyecto demuestra su factibilidad en razén de que los estudios
arrojaron datos veridicos tanto de aceptacion por parte de la comunidad en la
region, como la evidencia por la necesidad de la generacion de nuevas empresas
gue permitan incentivar el turismo y la consolidacion de la region y el municipio de

San Gil, como destino para visitar, asi como de la creacibn de nuevas
instalaciones que permitan engalanar y apoyar el desarrollo urbanistico de la
region.

En materia de impacto ambiental, se dej6 en claro que las actividades de la
empresa no conllevan procesos contaminantes que representen riesgo para el
ecosistema o son susceptibles de mitigar.

De acuerdo al estudio de mercados se demostro la posibilidad que tiene el 6ptimo
desarrollo del proyecto al encontrar una demanda potencial y efectiva de
4.320mufiecos por afo, de acuerdo a encuesta realizada a personas de edades
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entre 14 afos en adelante de los estratos 3, 4, 5y 6 de la Ciudad de San Gil,
Santander, por lo que se concluye la existencia de un mercado potencial para los
mufiecos como alternativa de un producto novedoso y diferencial en el mercado
actual, elaborado totalmente en fomi lo que acredita un alto grado de calidad sobre
el producto, por lo cual se considera que es viable el desarrollo del proyecto desde
el punto de vista de mercados.

En el estudio administrativo y legal se analiz6 y estructuro lo relacionado con la
constitucion de una sociedad limitada, las caracteristicas de su apropiacion como
sociedad comercial y sus beneficios para una empresa como MATACHOS Y
ALGO MAS, ademas su estructura organizacional tiende a incrementar, por su
vision corporativa, de igual manera, su manual de funciones serd mas especifico.

La evaluacion financiera demostrd que la empresa presenta un atractivo resultado
desde el primer afio de funcionamiento segun el estado de pérdidas, ganancias y
su comportamiento es creciente en los cinco afios del proyecto, el valor presente
neto resulto positivo con $102.992812 y una TIR del 18.05%, asi mismo, las
razones financieras resultaron favorables especialmente respecto a razones de
liquidez y endeudamiento.

Las evaluaciones del proyecto demostraron que la empresa presenta un gran
aporte social para la region, ya que pretende consolidar la regibn aiun mas como
destino turistico gracias a su aporte en instalaciones, se aporta en materia de
orden social ya que se contribuye con disminuir el nivel de desempleo en la region;
La evaluacién ambiental demostré que no existen impedimentos para llevar a cabo
el desarrollo del proyecto, existen algunos efectos por contra restar y sobre los
cuales se deben tomar medidas necesarias, pero que no presentan impedimento
alguno para su realizacion.

Por lo anterior, teniendo en cuenta todas las variables analizadas en los estudios
de mercados, técnico, administracion, financiero y de evaluacion, se demostro que
el proyecto titulado “Factibilidad para la creacion de una empresa productora y
comercializadora de productos decorativos para toda ocasion en el municipio de
San Gil, Santander”, es viable, factible y rentable, concluyendo que es conveniente
para su futuro montaje y puesta en marcha.
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8. RECOMENDACIONES

El éxito del proyecto depende en gran medida de la gestion administrativa para
realizar mercadeo y asegurar el cumplimiento del prondéstico de prestacion de
servicios a lo largo de los cinco afios del proyecto, por lo tanto se recomienda el
nombramiento de un gerente visionario con buena capacidad de liderazgo y con
mucho sentido de pertenencia por la empresa. Asi mismo, de la capacitacion de
su personal, con el objeto de que se sientan a gusto con su labor e identificados
con una organizacién que tiene cultura corporativa.

Para mantener la sostenibilidad y competitividad empresarial, se hace necesario,
realizar estudios e investigaciones de mercados que evalle permanente la
aceptabilidad y satisfaccion de producto en el mercado donde hara presencia la
nueva empresa, y Vverificar la consecucion de la principal materia prima,
asegurando un producto de calidad y acorde a las necesidades y expectativas de
los clientes.

Desde el primer afio de funcionamiento, la empresa debe realizar promocion del
producto en otros segmentos del mercado, estableciendo alianzas estratégicas
con empresas, colegios, entidades oficiales y otros entes organizados, que le
permita a la empresa “MATACHOS Y ALGO MAS”; optimizar recursos,
especialmente a nivel de gastos administrativos que devengan compensacion de
manera permanente.

Es importante que la nueva empresa implemente las estrategias de publicidad y
promocion de forma creativa, innovadora y permanente, que le permita generar
competencia y favorecer la decision de adquirir nuevos mufiecos elaborados a
base de fomi.

El estudio de factibilidad es una guia y orientacion de los pasos a seguir para la
creacion y montaje de una empresa, para la cual, se sugiere desarrollar el
proyecto bajo las condiciones y estimativos previstos en su desarrollo.

Se sugiere participar en eventos empresariales para posicionar el producto en el
mercado, desarrollar permanentemente estrategias de servicio al cliente de alta
calidad.
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ANEXOS

Anexo A. Formato De Encuestas
e Encuesta Demanda

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER - INSED
GESTION EMPRESARIAL
VIIIl SEMESTRE

Somos estudiantes de VIII Semestre de Gestion Empresarial de la UIS en la
actualidad estamos realizando un estudio a las personas de edades entre los 15 a
45 afos en el municipio de San Gil para establecer parametros que permitan
continuar con la investigacién sobre el sector de Los productos decorativos a base
de fomi, razén por la cual solicitamos su colaboracion para que nos responda las
siguientes preguntas.

®¢ Suele comprar algun tipo de detalle?
Si No

®¢ Qué tipo de detalles acostumbra usted a regalar?
(Margue solo dos opciones)

Artesanias
Mufiecos
Tarjetas

Cajas decorativas

®¢ En qué material prefiere los detalles que acostumbra a comprar?
(Margue solo dos opciones)

Felpa

Fomi

Carton paja

Vidrio

Madera

4. ¢ En qué lugar acostumbra a comprar los detalles?
Supermercados
Revistas
Snoopy
Mafalda

Tobias

5. ¢ Con que frecuencia compra Detalles?
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Semanal
Cada mes
Cada 2 meses

6. ¢, Qué productos y servicios adicionales le gustaria encontrar en una empresa?
¢, Que fabrique y comercialice Detalles para toda ocasion?

(Margue una sola opcién)

Dulces, chocolates, globos y peluches
Empaque de regalos

Portarretratos, llaveros, etc.

Asesoria en la eleccion y compra de productos

7. (A la hora de comprar qué caracteristicas tiene en cuenta para adquirir los
detalles?

(Margue una sola opcién)

Mensajes con los que se identifique

Disefios (mufiecos) tiernos y de diferentes texturas
Aromas agradables

Colores llamativos

Precio

Tamario

8. ¢ En promedio, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos productos?
Entre $1.000 y $15.000
Entre $16.000 y $25.000
Entre $26.000 y $50.000
Més de $50.000

9. ¢(Compraria detalles elaborados en Fomi, Cartdn paja, Madera, Cajas
decorativas, icopor?
Si No
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Anexo B. Encuesta Oferta

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER ESTUDIO DEL SECTOR DE
LOS PRODUCTOS DECORATIVOS PARA TODA OCASION.

Somos estudiantes de VIII Semestre de Gestion Empresarial de la UIS en la
actualidad estamos realizando un estudio a 5 almacenes que ofrecen Detalles en
el municipio de San Gil para establecer parametros que permitan continuar con la
investigacion sobre el sector, razén por la cual solicitamos su colaboracién para
gue nos responda las siguientes preguntas.

¢, Cuales de los siguientes articulos Detalles vende en su establecimiento?
(Marque dos opciones).

Mufiecos

Tarjetas

Cajas decorativas

Icopor

Llaveros

Globos

Vasos decorativos

2. ¢ De las siguientes clases de accesorios que cantidad vende mensualmente?

Detalles Cantidad
Mufiecos

Tarjetas

Cajas Decorativas
Icopor

Llaveros

Globos

Vasos decorativos

¢ Cudles son los materiales mas solicitados por los compradores?
(Margue dos opciones).

Felpa
Fomi

Cartén paja

Cajas decorativas
Vidrio

Madera
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5. ¢ Cuales de los siguientes aspectos tiene en cuenta el momento de elegir al
proveedor? (Marque dos opciones).

Disefio y variedad _
Puntualidad en laentrega
Precio

Calidad

Servicio

6. ¢ Cudl es la forma de pago que utilizan sus clientes?
Contado

Crédito
(A cuanto tiempo)

TABLA DEPRECIACION

VALOR POR VALOR POR
DEPRECEACION TOTAL ANOS VALOR ANO MES
EQUIPOS DE COMPUTO Y OFICINA 2 3000000 1500000 125,000
MUEBLES Y ENSERES 5 2281000 456200 38,017
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