PLAN DE NEGOCIO SOSTENIBLE E INNOVADOR PARA LA
COMERCIALIZACION DE PERSIANAS EN EL MUNICIPIO DE FUSAGASUGA
Y SUS ALREDEDORES

DANIEL FELIPE FEO GARZON
ALEXA JIRNETH PINEDA TREJOS

Proyecto integral de grado para optar al titulo de
INGENIERO INDUSTRIAL

Director
NELSON MAURICIO REYES CASTANO

Master Business Administration

FUNDACION UNIVERSIDAD DE AMERICA
FACULTAD DE INGENIERIAS
PROGRAMA DE INGENIERIA INDUSTRIAL
BOGOTA, D.C.

2022



NOTA DE ACEPTACION

Nombre Nombre
Firma del Director Firma del Presidente Jurado
Nombre

Firma del Jurado

Nombre
Firma del Jurado

Bogoté D.C. agosto de 2022



DIRECTIVOS DE LA UNIVERSIDAD

Presidente de la Universidad y Rector de Claustro
Dr. Mario Posada Garcia-Pefia

Consejero Institucional
Dr. Luis Jaime Posada Garcia-Pefia

Vicerrectora Académica y de Investigaciones
Dra. Alexandra Mejia Guzman

Vicerrector Administrativo y Financiero
Dr. Ricardo Alfonso Pefiaranda Castro

Secretario General
Dr. José Luis Macias Rodriguez

Decano de la Facultad de Ingenierias
Dr. Naliny Patricia Guerra Prieto

Director de Programa de Ingenieria Industrial
Dr. Julio Anibal Moreno Galindo



AGRADECIMIENTOS

Agradecemos a Dios primero que todo por la guia durante nuestra etapa de
aprendizaje, su infinito amor y sabiduria, por permitirnos culminar con éxito el
esfuerzo de todos estos afos de estudio, por la fuerza otorgada y su constante
acompafamiento en todos los momentos de nuestro proceso, manteniendo la Fe en
alto para poder culminar cada meta o suefio que a sus pies se pone, jse cumple!

A la universidad por permitirnos la oportunidad de formar y completar nuestro
proceso de aprendizaje

A los profesores de la universidad y su gran gestion para la ensefianza didéactica y
la constante motivacion hacia cada aprendizaje y tema visto en las aulas de la
universidad

A mi familia y amigos que constantemente estuvieron durante el proceso de
aprendizaje, a mi madre Betty, una lider nata que me permite aprender de su gran
sabiduria y su entrega a Dios

Daniel Felipe Feo Garzon

A mi familia, a mis amigos, especialmente a mis padres Alexander y Deisy por su
guia, apoyo emocional y econdémico durante mi proceso de aprendizaje y Valentino
mi hijo, por ser ese motor que me dio cada dia un motivo méas para culminar esta

meta emprendida

Alexa Jirneth Pineda Trejos



Las directivas de la Universidad América, los jurados calificadores y el cuerpo
docente no son responsables por los criterios e ideas expuestas en el presente
documento. Estos corresponden unicamente a los autores.



TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN

1.INTRODUCCION
1.10bjetivo general

1.20bjetivos especificos

2.NATURALEZA DEL PROYECTO
2.10rigen de la idea de negocio
2.2Descripcion de laidea de negocio
2.3Justificacién y antecedentes
2.3.1Justificacion

2.3.2Antecedentes

2.40bjetivos empresariales

2.5Estado actual del sector y la industria — caracterizacion del sector

2.6Descripcion de productos o servicios

2.7NOMBRE, TAMARNO Y UBICACION DE LA EMPRESA

2.7.1Nombre de la empresa
2.7.2Tamafo de la empresa
2.7.3Ubicacion de la empresa
2.8Potencial del mercado en cifras
2.9Ventaja competitiva del servicio

2.10Equipo de trabajo

3.ANALISIS DEL SECTOR

Pag.
17

19
20

20

22
22
23
24
24
26
28
29
31
42
42
42
42
43
43
45

48

3.1Andlisis de las fuerzas que impacta en el negocio — 5 fuerzas de Porter 48

3.2Analisis de oportunidades y amenazas DOFA

50



4.ESTUDIO PILOTO DE MERCADO
4.1Anédlisis y estudio de Mercado
4.1.1Tendencias del Mercado
4.1.2Segmentacion de mercado objetivo
4.1.3Descripcion de los consumidores
4.1.4Tamafio del mercado

4.1.5Riesgos y oportunidades de mercado
4.1.6Disefio de herramientas de investigacion
4.1.70bjetivos

4.1.8Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes, proceso de
validacién en campo

4.1.9Analisis de los competidores
4.2Resultados
4.2.1Resultados del andlisis de la competencia
4.2.2Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor

4.3Calculo de la demanda potencial, proyeccién de ventas y participaciéon
del mercado.

4.4Descripcidén de la estrategia de generacion de ingresos para su
proyecto

4.5Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

5.ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO
5.10bjetivos mercadoldgicos

5.2La estrategia de mercadeo

5.3Estrategias de servicio

5.4Estrategias de distribucion

5.5Estrategias de precio

56
56
56
60
62
65
68
68
69

69
70
71

71

90

91
91

94
94
94
95
96
96



5.6Estrategias de comunicacion y promocion
5.7Estrategia de fuerza de ventas

5.8Presupuesto de la mezcla

6.ASPECTOS TECNICOS

6.1Ficha técnica del servicio
6.2Logistica Sostenible
6.3Necesidades y requerimientos
6.4Caracteristicas de la tecnologia
6.5Materias primas y suministros

6.6Capacidad

97
97

97

99

99
102
106
108
109
110

6.7Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad

sobre el servicio

6.8Plan de compras
6.9Costos de produccion
6.10Infraestructura

6.11Mano de obra requerida

7.ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES
7.1Andlisis estratégico.

7.2Mision

7.3Vision

7.4Analisis DOFA

7.5Estructura organizacional

7.6Perfiles y funciones

7.70rganigrama

7.8Esquema de contratacién y remuneracion

111
112
114
115

117

118
118
118
118
119
127
128
132

133



7.9Factores clave de la gestidn del talento humano
7.10Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano
7.11Aspectos legales

7.12Estructura juridica y tipo de sociedad

8.ASPECTOS FINANCIEROS

8.10bjetivos financieros.

8.2Presupuestos econdémicos simulacion
8.3Presupuesto de ventas.

8.4Presupuesto de costos laborales.
8.5Presupuesto de costos administrativos.
8.6Presupuesto de inversion.

8.7Estados financieros (escenario probable).
8.8Flujo de caja.

8.9Estado de resultados.

8.10Balance general.

8.11lIndicadores financieros.

8.12Fuentes de financiacion.

8.13Evaluacion financiera.

9.ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD
9.1Enfoque social
9.2Enfoque ambiental

9.3Enfoque econdémico
10.PRODUCTO MINIMO VIABLE

11.CONCLUSIONES

137
138
138
139

141
141
141
143
145
148
149
150
151
152
154
155
156
159

161
161
162
162

164

167



BIBLIOGRAFIA 170

ANEXOS 176

10



LISTA DE FIGURAS

Pag.
Figura 1. Proyecciones del crecimiento econémico del FMI 30
Figura 2. Persiana sheer elegance 32
Figura 3. Persiana Enrollable 33
Figura 4. Persiana Panel Japones 34
Figura 5. Persiana Vertical 35
Figura 6. Division Politica Urbana de Fusagasugéa 43

Figura 7. Piramide Poblacional por Momentos de Curso de Vida - General 61
Figura 8. Poblacion 2019, segun localidades de municipios de

Cundinamarca 66
Figura 9. Poblaciéon 2019, segun localidades de municipios de

Cundinamarca 67
Figura 10. Diagrama circular ¢Cual es su rango de edad? 75
Figura 11. Diagrama circular ¢Le gustaria saber las diferentes calidades y
duraciones de las cortinas y persianas en el momento de su venta? 76
Figura 12. Diagrama circular ¢Esta usted de acuerdo con que le informen
sobre todos los beneficios o desventajas del producto que esta
adquiriendo? 77
Figura 13. Diagrama circular ¢Compraria usted por medio de redes sociales
cortinas o persianas? 78
Figura 14. Diagrama circular ¢Estaria de acuerdo con el uso de empaques,
uniformes e instrucciones amigables con el consumidor? (Tales como

slogan y colores llamativos que demuestren limpieza y transparencia) 79

11


file://///Users/feogarzon.6/Desktop/AC%20GER-U/U%20Confi/Proyecto%20de%20grado%20-%20Final%20(Entregable).docx%23_Toc104277692
file://///Users/feogarzon.6/Desktop/AC%20GER-U/U%20Confi/Proyecto%20de%20grado%20-%20Final%20(Entregable).docx%23_Toc104277697

Figura 15. Diagrama circular ¢Cuando va a comprar una persiana determina
la antigiedad de la empresa en el mercado? 80
Figura 16. Diagrama circular ¢Conoce usted la diferencia entre una cortinay
una persiana? 81
Figura 17. Diagrama circular Como usuario se siente mas comodo ser
atendido en un punto de venta o desde su casa? 82
Figura 18. Diagrama circular ¢Recogeria su pedido de persianas en el punto
de venta del distribuidor? 83
Figura 19. Diagrama circular ,Como comprador estaria usted dispuesto a
pagar por una persiana entre $120.000 a $250.000 por metro cuadrado? 84
Figura 20. Diagrama circular ¢Le gustaria a usted que tengamos los precios
del mercado comparado a nuestros precios ala hora de la venta? 85
Figura 21. Diagrama circular ¢Estaria de acuerdo con un programa de
remuneraciéon de referidos que tenga usted como cliente? (Entre mas
referidos mas beneficios) (Tales como cambio gratis) 86
Figura 22. Diagrama circular ¢Estaria de acuerdo con la implementacion de
un sistema de satisfaccion para calificar el servicio suministrado? 87
Figura 23. Diagrama circular ¢ Prefiere ser atendido por una mujer en el
momento de la compra de una persiana? (Teniendo en cuenta nuestro
proyecto apoya la madre cabeza de hogar) 88

Figura 24. Diagrama circular ¢Cuando usted es atendido por un usuario le

gusta que su portafolio de productos sea digital fisica? 89
Figura 25. Persiana Sheer Elegance 99
Figura 26. Persiana blackout 100

12



Figura 27.
Figura 28.
Figura 29.
Figura 30.
Figura 31.
Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.

Figura 36.

Figura 37

Figura 38

Persiana Screen

Persianas lamas 10 cm

Descripcion del proceso

Flujo de proceso

Total, de necesidades y requerimientos
Insumos

Consumo por unidad de producto

Estructura Organizacional
Organigrama empresarial
. Estados financieros primer afo

- Modelo CANVAS

13

Distribucion de establecimiento de comercio.

101

102

103

105

107

109

113

116

128

133

150

166


file://///Users/feogarzon.6/Desktop/AC%20GER-U/U%20Confi/Proyecto%20de%20grado%20-%20Final%20(Entregable).docx%23_Toc104277726

LISTA DE TABLAS

Pag.
Tabla 1. Diversas definiciones de marketing digital 36
Tabla 2. Definiciones de E-Commerce 38
Tabla 3. Matriz DOFA ventajas competitivas 44
Tabla 4. Matriz DOFA de venta de Persiana y Cortinas en Fusagasuga 51
Tabla 5. Estrategias Matriz DOFA de venta de Persiana y Cortinas en
Fusagasuga 53
Tabla 6. Distribucion porcentual, variacién absolutay contribucion ala
variacion de la poblacion ocupada segun rama de actividad 57

Tabla 7. Detalle del gasto de consumo final de los hogares por finalidad 59
Tabla 8. Definicion del consumidor 62
Tabla 9. Analisis de los competidores 71

Tabla 10. Oportunidades y riesgos en el mercado de persianas y cortinas 92

Tabla 11. Costos por estrategia y descripcion 98
Tabla 12. Dotacion y costos de operacion 114
Tabla 13. Matriz DOFA Disefiarte 119

Tabla 14. Enfoque de adaptacion: estrategias DO: Debilidades vs
Oportunidades 121
Tabla 15. Enfoque de éxito: estrategias FO: Fortalezas vs Oportunidades 122
Tabla 16. Enfoque de reaccion: estrategias FA: Fortalezas vs Amenazas 124
Tabla 17. Enfoque de supervivencia: estrategias DA: Debilidades vs
Amenazas 125

Tabla 18. Perfil requerido de cortinas disefiarte para Gerente general 128

14



Tabla 19.

Tabla 20.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para Analista Financiero

Perfil requerido de cortinas disefiarte para Manager de

operaciones

Tabla 21.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para técnicos de

instalacion

Tabla 22.

Tabla 23.

Tabla 24.

Tabla 25.

Tabla 26.

Tabla 27.

Tabla 28.

Tabla 29.

Tabla 30.

Tabla 31.

Tabla 32.

Tabla 33.

Tabla 34.

Tabla 35.

Tabla 36.

Tabla 37.

Tabla 38.

Tabla 39.

Tabla 40.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para asesoras de ventas
Perfil de cargo y competencias gerente general

Perfil de cargo y competencias de manager de operaciones
Perfil de cargo y competencias de asistente financiero
Perfil de cargo y competencias de asesora de ventas

Perfil de cargo y competencias de técnicos de instalacion
Registro mercantil

Valores de muebles y enseres

Valores unitarios adecuaciones

Total de infraestructura

Proyeccion de ventas (Unidades)

Costos de ventas anualizado

Proyeccion de ventas anualizado (Pesos)

Gastos de ventas

Carga Prestacional

Gastos de Personal de Ventas

Presupuesto de gasto de personal administrativo mensual
Presupuesto de gasto de personal administrativo anual

Presupuesto de gastos Administrativos

15

129

130

131

132

133

134

135

136

137

142

142

142

143

143

144

144

145

146

147

147

148

148



Tabla 41.

Tabla 42.

Tabla 43.

Tabla 44.

Tabla 45.

Tabla 46.

Tabla 47.

Tabla 48.

Tabla 49.

Tabla 50.

Presupuestos de inversion y prestamos

Flujo de caja

Estado de resultados

Tabla de Balance general

Indicadores financieros Banco de la Republica

Tabla de amortizacidén préstamo y fuente de financiacién
Cuotas mensuales y anuales prestamos 60 meses

Flujo de inversionistas

Indicadores financieros

Tabla de rentabilidad, liquidez y endeudamiento

16

149

151

152

154

155

156

157

159

160

160



RESUMEN

El presente proyecto de trabajo de grado se enfoca en el estudio de un plan de
negocio sostenible e innovador para la comercializacion y distribucion de persianas
en el municipio de Fusagasuga, la empresa se formé a partir de la idea de una joven
madre cabeza de hogar donde observo que el crecimiento del mercado de persianas
era favorable ya que se encontraban varios proyectos de construccion en el
municipio y se estaban modernizando los hogares, oficinas y otros sitios con estas;
hace mas de dos afios se encuentra constituida la empresa logrando posicionarse
de manera satisfactoria, ofreciendo calidad en el producto y servicio de persianas,
enfocandose en la empleabilidad de mujeres y madres cabezas de hogar,

propagando un impacto actual en la sociedad.

Se realiz6é la naturaleza del proyecto con el objeto de establecer y analizar las
caracteristicas de la idea de negocio y el potencial del mercado que se encontrd
para la empresa. Se efectudé un analisis del sector para determinar las cualidades
gue se generan en el municipio de Fusagasuga para comercializacion y distribucion

de persianas.

En el desarrollo del estudio piloto del mercado donde se ejecutd una investigacion
detallada con respecto a las tendencias y segmentacion en el mercado para
determinar los posibles consumidores y el tamafio del mercado, por otro lado se
verificO que herramientas eran necesarias para la implementacion de la
investigacion, asimismo se decidio que riesgos y oportunidades del mercado podian
afectar la capacidad del proyecto para dar cumplimiento al plan de negocio, también
se especifico las estrategias mercadoldgicas y el plan de introduccion de mercado

para la investigacion.

En el estudio del marco legal se determiné toda la estructura organizacional de la

empresa, vision, mision, analisis estratégico mediante la matriz DOFA especificando
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las estrategias por cada uno de los enfoques establecidos para mejorarlas funciones
internas y externas de la empresa. Ademas, se elabor6 los aspectos financieros
donde se identificé cada uno de los presupuestos tenia la empresa para poder
determinar la viabilidad del plan de negocio por medio de los indicadores financieros

gue se establecieron para el proyecto.

Por otro lado, se buscé implementar la contratacién a mujeres y madres cabeza de
familia que deseen tener mejores vinculos laborales, calidad de vida, horario
adecuado y eficiencia en el servicio que se ofrece a los clientes por la empresa, Por
altimo, se especificé el enfoque hacia la sostenibilidad que permite observar el

impacto social, econémico y ambiental del proyecto.

Palabras Claves: Comercializacién, sostenibilidad, distribucién, empleo, mujeres,

persianas, mercado, madres.
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1. INTRODUCCION

La presente investigacion se refiere a los aspectos y factores que pueden intervenir
en el cumplimiento del plan de negocio sostenible e innovador para la
comercializacion de persianas en el municipio de Fusagasuga y sus alrededores, la
empresa tiene como objetivo principal cumplir las obligaciones establecidas para
generar empleo a mujeres y madres cabeza de hogar satisfaciendo las necesidades
basicas del buen desarrollo del entorno laboral, teniendo un impacto positivo en la

sociedad y proporcionando nuevas ofertas laborales.

De esta manera se realiza el plan de negocio para implementar el servicio de
asesoramiento al cliente por medio de canales digitales y punto fisico para la compra
de persianas que permiten modificar y crear nuevas tendencias en sus lugares de
trabajo, hogares y otros sitios donde se puedan colocar; obteniendo precios

asequibles al consumidor satisfaciendo sus necesidades.

Para la ejecucion del proyecto fue indispensable realizar el andlisis del mercado,
determinando a que segmento se dirige el servicio, la capacidad de atencion de la
empresa y el tamafio de poblacion que podria requerir de los servicios y productos
que se ofrecen; posteriormente identificando las estrategias mercadoldgicas que
seran utilizadas para que los consumidores diferencien el servicio y los productos

gue se manejan.

Asi que la calidad, los precios de los productos y el servicio que genera la empresa
sean un factor fundamental para este proyecto, ya que como distribuidores se busca
ofrecen servicios y/o productos a bajos costos, para ello es necesario contar con
proveedores que con experiencia, antigiiedad y calidad certificada en sus productos

para brindar las garantias necesarias a los clientes finales que los adquieran.
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Por otro lado, el interés con el proyecto es académico y profesional ya que permitio
poder terminar de manera satisfactoria el estudio aprendido en la carrera de
ingenieria industrial y optimizar la idea de plan de negocio que se tenia para el

mejoramiento continuo de la empresa Cortinas Disefarte.

Para el desarrollo de este plan de negocio se realizaron estudios de factibilidad,
mercado, técnico, legal administrativo y financiero con el fin de analizar la
estructuracion detallada del proyecto verificando su viabilidad y sostenibilidad en

cuanto al crecimiento exponencial del mismo e impacto social.

1.10bjetivo general

Disefiar un plan de negocio de logistica de distribucion sostenible e innovador
mediante estrategias digitales para la comercializacion de persianas en Fusagasuga

Cundinamarca y sus alrededores.

1.20bjetivos especificos

e Elaborar un diagnostico en el sector de las persianas y sus compradores
potenciales en el sector de Fusagasuga, Cundinamarca

e Definir las necesidades de la empresa, su establecimiento, productos y servicios
necesario en el sector de Fusagasugé, Cundinamarca

e Caracterizar los requerimientos de los consumidores de persianas y cortinas por
medio de un estudio piloto de mercado en el sector de Fusagasuga

e Elaborar una propuesta de venta, estrategia y plan de introduccion al mercado
en el sector de Fusagasuga, Cundinamarca

e I|dentificar los aspectos organizacionales necesarios para el desarrollo de las

necesidades de la empresa en el sector de Fusagasugéa, Cundinamarca
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e Elaborar el andlisis de la situacion financiera y econdmica del proyecto para
establecer la viabilidad de la comercializacion y distribucion de persianas en el
municipio de Fusagasuga.

e Aumentar el trabajo de las madres cabeza de hogar en el sector de Fusagasuga,

por medio de una estructura administrativa.
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2. NATURALEZA DEL PROYECTO

En este apartado de la investigacion se da inicio al desarrollo de los aspectos y las
variables que dan forma al progreso de la idea de negocio, la siguiente serie de
apartados permitiran conocer el estudio y la necesidad de creaciéon de empresa
propuesta en el proyecto, la necesidad del sector y otros aspectos relevantes para

el proyecto.

2.10rigen de la idea de negocio

En relacion con el departamento de Cundinamarca se ha destacado por la
contribucion del crecimiento de todos los sectores que se encuentran en el territorio,
permitiendo que nuevos proyectos den inicio generando oportunidades de empleo
y recursos para mejorar la calidad de vida de las personas.

A partir de esto se generd un analisis en el plan local de empleo del municipio de
Fusagasugda, donde se identific6 el mercado laboral por medio de categorias de
género y a su vez clasificando sus competencias adquiridas, asi que se evidencio
un alto indice de mujeres y madres cabeza de hogar trabajando informalmente.

Ademas, se pudo observar un alto crecimiento en la transformacion de manufactura
y el crecimiento de locales comerciales, haciendo posible el desarrollo de un nuevo

proyecto de inversién para generar empleo. [1]

En el municipio de Fusagasuga el mercado de las cortinas y persianas esta
orientado en la rentabilidad del negocio, a partir de esto surge la idea de plan de
negocio buscando el asesoramiento de personas calificadas por parte de la
empresa Safra donde se expone la distribucién, venta y comercio de persianas. El
proyecto estéa dirigido a distintos tipos de clientes, entre ellos: particulares (duefios

de viviendas) y organizaciones (privadas o gubernamentales).
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Por lo tanto, la empresa tendra como funcién principal el servicio personalizado de
las persianas lo cual permite la comercializacion y asi mismo con la asesoria al

cliente donde se busca satisfacer la necesidad y requerimiento de cada uno.

2.2Descripcién de laidea de negocio

Esta idea de negocio tiene como objetivo principal crear espacios agradables,
admirables y vanguardistas que permitan que el espectador pueda observar lo que
las persianas generan para tener disefios de interiores donde se puedan combinar
técnicas tradicionales y ultimas tecnologias en cada area a modificar, al pasar de
los aflos se notd significativamente el cambio que puede tener una cortina
convencional a una persiana en un hogar o espacio deseado, por eso los productos
y materiales en los que estan disefiadas las persianas que ofrece la empresa Safra
van mas alla de la perspectiva tipica del comprador hacia un lugar, donde se ofrece
elegancia, calidad, seguridad y confort por medio de materia prima textil y plastica
que cumplen con los estandares de controles que se requieren para su uso en

Colombia.

A partir de las condiciones proporcionadas hacia el producto, la empresa Cortinas
disefiarte se destaca por brindar una asesoria y trabajo logistico con él un buen
servicio al cliente exponiendo las garantias necesarias que cumplan con las
expectativas de los clientes y asi mismo generar un servicio de post venta adecuado

con el fin de consolidar los negocios de persianas de manera segura y confiable.

De tal modo se quiere generar por medio de este emprendimiento el empleo a
mujeres y madres cabeza de hogar que quieran ser capacitadas para que ofrezcan
el servicio correcto de venta a los consumidores por medio de canales digitales que
les permitan tener un horario flexible para realizar todas las tareas correspondientes
sin tener contratiempos, asi mismo generando una mejor calidad de vida para su

familia y ellas.
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En este contexto los clientes seran aquellos que buscan mejorar sus espacios al
obtener persianas de diferentes sistemas que protegen de la luz solar, generando
privacidad en una gran variedad de tejidos y materiales decorativos que aportan al

disefo interior.

2.3Justificacion y antecedentes

2.3.1 Justificacion

La motivaciébn para realizar este proyecto es contribuir con el crecimiento
empresarial para la ciudad de Fusagasug4, ya que se ha convertido en un gran foco
de inversion y crecimiento de infraestructura para los empresarios, empresas y

familias que buscan mejorar su calidad de vida.

Por ese motivo se quiere generar empleo para personas que tengan competencias
laborales requeridas para todos los proyectos, emprendimientos y empresas que se
estdn gestionando en la ciudad de Fusagasuga, donde las personas menos
favorecidas puedan ejercer un trabajo con mejor remuneracion, llevando un

crecimiento productivo que impulsen los indicadores de empleabilidad en la regién.

Con respecto a la superintendencia de sociedades en Colombia la industria
manufacturera experimentd un crecimiento en sus actividades econdémicas
posicionandose asi como primer exportador de confecciones con tejidos planos en
Suramérica y empleando a mas de 600 mil personas, ejerciendo de esta manera
nuevos proyectos se centren en el sector textil y confeccionando nuevas ideas en
tejidos y fibras permitiendo un mayor alcance para los consumidores, todo tiene
relacion con el uso de las persianas ya que se han utilizado durante varios afios y
mejorando cada vez sus sistemas y materiales ayudando a crear nuevos espacios

interiores en los hogares. [2]

24



Posteriormente Bogota que es la Capital de Colombia tiene como eje fundamental
la comercializacion y distribucion de mercancias hacia todo el territorio Nacional
ejerciendo una mayor cobertura y contribucidbn en mano de obra, materia prima y

empleo para los habitantes.

A partir de esto siendo Fusagasugé un municipio cercano a la capital con tan solo
una hora de trayecto el cual cuenta con proyectos de vivienda entre otros ejercicios
econdémicos. El municipio busca participar en su gran parte en la generacion de

empleo y a su vez dar a las personas beneficios en su calidad de vida.

Por eso el plan de negocio sostenible e innovador est4 enfocado en desarrollar
estrategias de mejora continua en logistica integral que permitan que las mujeres y
madres cabezas de hogar puedan ejercer su trabajo en la empresa por medio de
canales digitales que ofrecen herramientas de informacion para los clientes finales
que buscan comprar el producto y ademas adquirir calidad de servicio confiable que

permitan cumplir con metas establecidas por parte de la empresa.

Ademas, se quiere identificar el mercado actual de persianas para poder dar
soluciébn a las tendencias nacionales y globales que estan ofreciendo otras
empresas respecto a tecnologia, distribucion logistica y redes de mercadeo que
contribuyan con el emprendimiento para una mejor calidad de vida y oportunidad en
el desarrollo econémico del territorio, teniendo en cuenta las politicas de
responsabilidad social y sostenibilidad en todos los procesos.

Finalmente, por medio de este plan de negocio se busca incrementar el desarrollo
del mercado por medio del empleo a mujeres y madres cabeza de hogar que desean
mejorar la calidad de vida de sus familias y asi mismo adquirir nuevas competencias

y estudios que les permitan ser lideres y sobresalir en el municipio de Fusagasuga
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2.3.2 Antecedentes

En el aflo 1950 se descubre la logistica integral como un potencial en donde se da
un enfoque al costo total como una estructura sistematica el cual no es siempre
necesario eliminar un punto en el proceso para lograr aumentar la efectividad con

las que se ejecutan las actividades para suprimir los costos. [3]

A partir de esta situacion se da a conocer un nuevo concepto llamado costo-servicio
que dio lugar a la logistica para mejorar la calidad y el tiempo de entrega a sus
clientes, ayudando a que las compafias ejercieran mayor competencia y
posicionarse en el mercado, todo esto genero reducir la carga de trabajos realizados
internamente implementando asi el outsourcing de las organizaciones para el afio
1965. [4]

Asi mismo para el afio 1970 se aplico un método llamado Just in Time en los
pedidos, en el que se entregaria la cantidad, el tiempo y el momento establecido,
esto permitié llegar a un control preciso en la cantidad de materiales que eran

necesarios, optimizando el tiempo y los recursos en el proceso.

Esta visién se utilizd en industrias electrodomésticas, automotrices, espaciales y

aeronauticas.

En el afio 1985 la perspectiva de Just in Time que se implemento6 en las empresas
para el abastecimiento, las entregas exactas en el lugar necesario para el
consumidor final donde se determin6 como Quick Response permitiendo eliminar
los costos de mantener productos de una manera determinada y asi aumentar la

alternancia de lo que se ofrecia al cliente final.
Para la época de 1995 la logistica evoluciona para las compafias mejorando las

relaciones con sus clientes, donde se logro captar los clientes mas estratégicos que

permitieran un incremento en sus ventas, de tal modo que se pudieran establecer
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alianzas con estos y sus proveedores, provocando un impacto en la planeacion

estratégica, colaboracion y cooperacion para la globalizacién de los mercados. [5]

Se establecié como logistica integral al control de flujo de materiales e informacion
desde el aprovisionamiento hasta ubicar el producto en el punto de venta con los
requerimientos del comprador final, de tal manera Handfield y Nichols Jr, aseguran
que la cadena de abastecimiento incluye todo el flujo de actividades y
transformacion de bienes a partir de la materia prima, hasta llegar al cliente final,
dando parte a los flujos de informacion; donde todos estos materiales, bienes y
servicios e informacién se direccionan hacia arriba y hacia abajo en la cadena de

abastecimiento.

Por otro lado, la globalizacion ha cambiado las necesidades logisticas a partir del
siglo XX con la llegada de la informatica a la logistica el cual permitié un aumento
en la capacidad de la cadena de suministro y del desarrollo de sistemas para el
mejoramiento, evolucionando de manera tecnoldgica en sistemas de trazabilidad,
Just in Time, cbdigos QR, sensores, gestion de rutas, medicion de indicadores de

desempeiio entre otros aspectos.

En esta ultima parte de la historia las organizaciones ponen en funcionamiento la

logistica como ventaja competitiva y componente clave para su crecimiento. [6]

En los ultimos afos se identificd un estudio en los canales de suministro ofreciendo
un mayor valor al cliente final, a partir de esto se originoé el concepto de Supply chain
Management comprendiendo como integracion y coordinacion entre todas las
empresas del canal de suministro de la planificacion y gestiébn de todas las
actividades que son requeridas para que el producto llegue al consumidor final. [7]

De este modo el marketing digital incorporé planes y estrategias de comercializacion

a través de medios digitales, donde su funciéon principal es mantener a la

organizacion en contacto con los segmentos del mercado y los clientes a través de
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canales digitales que permitieran acceder a una comunicacion con ellos sin errores,

proporcionando servicios y ejecutando actividades de ventas.

Respecto a lo anterior, en América Latina las compafias enfrentan retos en la era
digital, asi que el obstaculo mas grande radica en el tamafio del mercado y de
introducir sus productos y servicios, todo esto conlleva a que estas empresas tengan
que bajar sus precios, limitando su crecimiento y ademas de poner en riesgo la

rentabilidad de la compafiia.

Sin embargo, es necesario que las organizaciones fomenten una propuesta de valor
eficiente en su canal de comunicacion con el mercado objetivo; para vencer ciertas
barreras fue necesario implementar el método de comercio electronico que permitid
entrelazar de manera inmediata al usuario con los productos ofrecidos por las

compafiias, incrementando sus ventas y su publico objetivo. [8]

Por ultimo se tomo de referencia el articulo de Cross Docking para una empresa de
cortinas y persianas con iniciativa del cliente final, de la universidad Nueva Granada
de Bogot4, Autor Carol Nayibe Vacca Moreno, desarrollando una investigacion que
buscaba explicar por medio de la metodologia GSlI, la operacion de la cadena del
cliente como uno de sus consumidores de cortinas y persianas, permitiendo un
crecimiento en las ventas, manejo directo del inventario, reducciéon de reclamos por
defectos y la generacion de confianza ante el cliente por el manejo y desarrollo de
Cross Docking como ideologia de una logistica integral. [9]

2.40bjetivos empresariales

La organizacién de la idea de negocio debe tener objetivos alcanzables una vez el
plan este siendo desarrollado, para esto usamos la metodologia SMART, haciendo
nuestros objetivos, especificos, medibles, alcanzables, realistas y con un tiempo

especifico como se evidencia a continuacion:
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e Varias la oferta de productos acorde a la necesidad del mercado y sus
consumidores, aumentando el uso de modalidades digitales para la cotizacién y
venta de las persianas y cortinas

e Incrementar las ventas de persianas en modalidades digitales en un 40%, por
medio de estrategias de marketing digital y servicios posventa para el segundo
periodo del afio 2022

e Determinar la situacion interna y externa del negocio a nivel de la decoracion
interior de ventanas desde una perspectiva estratégica y su implementacion en
el sector en el 2022

e Elaborar un plan de marketing para lograr posicionar a la empresa con una
identidad clara de calidad en servicio y dedicacion exclusiva al cliente por medio
de la implementacion de estrategias de servicio al cliente

2.5Estado actual del sector y la industria — caracterizacion del sector

El estado del sector en el afio actual no empez6 de la manera correcta, en este
caso, se pueden ver cifras de -22,5% en los consumos del afio 2022 primer bimestre
comparado al 2021 primer bimestre, “En el acumulado de enero — febrero de este
ano, las ventas de textiles en el comercio minorista disminuyeron un -22,5% en
comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Por otro lado, entre enero —
febrero de 2021, la confeccién de estas decrecié un -0,2% con respecto a 2020,
mientras que las ventas decrecieron un -5%. Ademas, el gasto de los hogares en
moda se redujo un -1,06% en febrero de 2021, con respecto al mismo periodo del

afio anterior” [10]
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Figura 1.

Proyecciones del crecimiento econdmico del FMI

Pais | Estimacion Estimaciones actuales
anterior 2022 | 202, 2021 2023

Colombia 3,8% 4,5% 10,2% 3,7%
Mundo 4,9% 4,4% 5,9% 3,8%
Economias avanzadas 4,5% 3,9% 5% 2,6%
Argentina 2,5% 3% 10% 2,5%
México 4% 2,8% 5,3% 2,7%
Peru 4,6% 2,8% 13,3% 3%
Ameérica Latina 3% 2,4% 6,8% 2,6%
Chile 2,5% 1,9% 12% 1,9%
Brasil 1,5% 0,3% 4,7% 1,6%

Nota. La Republica, martes 1 de Febrero — 2022 — FMI Gréfico LR-AL

Segun la OCDE “Sobre Colombia, la Ocde asegura que, tras superar su nivel
anterior a la crisis en el tercer trimestre de 2021, se prevé que el PIB crezca 5,5 %
en 2022 y 3,1 % en 2023. De acuerdo con el organismo, el consumo privado es el
principal motor de la recuperacién a medida que repunta el empleo, aunque a un
ritmo mas lento que actividad econémica” [11] en este caso, como se evidencia,
uno de los mayores factores de la gran recuperacion de la economia ha sido el
consumo privado, siendo este todas las compras y gastos que realizan las familias,

las empresas y las personas diariamente.
Si nos dirigimos a la perspectiva de la IPC (indice de precios al consumidor) que en

nuestro caso es necesaria tuvo a su vez una variacion de Muebles, articulos para el

hogar y para la conservacion ordinaria del hogar (0,51%) [12]
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2.6Descripcion de productos o servicios

Nuestro plan de negocio busca ofrecer el servicio de distribucion de cortinas
sumamente adecuado para los consumidores, donde estos puedan interactuar de
la mejor manera con los usuarios altamente calificados, busca ofrecer toda la
informacion necesaria con base a las persianas y el portafolio tan amplio para la

decoracion de los espacios.

Asimismo, se quiere dar a conocer el uso correcto de los canales digitales por medio
del marketing digital que ofrece la empresa para un mayor entretenimiento por parte
de nuestros clientes los cuales podran observar de manera mas detallada el
producto y las garantias que se ofrece la empresa en su servicio de posventa con
el fin de brindar confianza y seguridad hacia las personas que estan obteniendo

nuestro servicio.
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Figura 2.

Persiana sheer elegance

Nota: Tomado de: Persianas Safra. [En linea]. Disponible:

https://www.persianassafra.com/calidad-diseno-y-elegancia-persianas-

bogota/panel-japones-sistema/ [Acesso: Abr.23,2022]

Este tipo de persiana tiene un sistema de doble funcion moderno y préactico, con una
tela de franjas opacas y de mallas rectangulares, donde controlan el paso de la luz

permitiendo la privacidad en el espacio deseado.

Estan compuestas por un tubo, cabezales con sus respectivas tapas a los lados, la
tela donde contiene microfibras de plastico y poliéster, controles de mandos con
cadenillas que permite la apertura de estas, los perfiles sheer plus con sus tapas y

todas las herramientas para el momento de su instalacion.
En consecuencia, de cada informacion dada por sistemas se establece la carta de

garantias para su buen uso e instalacion, protegiendo la seguridad y calidad para

los usuarios.
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Para todas las persianas se manejan por metros cuadrados respecto a las medidas

de las ventanas donde se van a ubicar.

Figura 3.

Persiana Enrollable

il
Nota: Tomado de : Persianas Safra. [En linea]. Disponible:
https://www.persianassafra.com/calidad-diseno-y-elegancia-persianas-
bogota/panel-japones-sistema/ [Acesso: Abr.23,2022]

Las persianas enrollables majan un sistema tubular versatil para todo tipo de
espacios, donde permite decorar y cubrir las ventanas con diferentes referencias de
telas que protegen de la luz solar, este tipo de telas son blackout, screen y poliéster

las cuales se pueden escoger dependiendo su necesidad y funcionalidad.

Su sistema cuenta con una composicion de un tubo, mecanismos con soportes, la
tela, la cadena con un tope de altura y conector de cadena, perfiles que se ajustan

para el tipo de tela que se utilizan para este tipo de persiana.
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Figure 4.

Persiana Panel Japones

=

.(.. »/

Nota: Tomado de : Persianas Safra. [En linea]. Disponible:
https://www.persianassafra.com/calidad-diseno-y-elegancia-persianas-
bogota/sheer-elegance-2/ [Acesso: Abr.23,2022]

El panel japonés contiene un sistema modular con la opcién de crear combinaciones
ideales para espacios amplios, estan conformadas por telas que se deslizan por
medio de un riel con diferentes opciones de agrupamientos lo que permite 4 tipos
de aperturas por el sistema que maneja, esta persiana es convencional para

ventanas grandes y puertas ventanas por manejar telos con anchos diferentes.

El sistema tiene una composicion de un riel de 4,5,6 vias; por otro lado, contiene
una cenefa metalica o en tela, manejan soportes de instalacién de cabezal, material
en tela, cordones en tela para los controles de mando y los perfiles que sostienen

la parte inferior de la persiana.
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Figura 5.

Persiana Vertical

Nota: Tomado de : Persianas Safra. [En linea]. Disponible:
https://www.persianassafra.com/calidad-diseno-y-elegancia-persianas-
bogota/persiana-vertical/ [Acesso: Abr.23,2022]

Las persianas verticales manejan un sistema versatil, funcional y estético que
manejan para dar privacidad y al proporcionar un direccionamiento variable se
regula la luz, tienen una seleccidén especial en telas decorativas y screen, aparte

son multifuncionales para diferentes espacios.
Manejan un sistema de riel en aluminio, contienen un instrumento para copiar

dibujos, lamas de aproximadamente 10 cm y pesalamas con cadenilla para el

movimiento de la persiana.
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Bajo las definiciones de los autores que citamos, Marketing digital es el desarrollo

de estrategias de publicidad y comercializacion, usando técnicas diversas y

digitales, creando asi necesidades digitales para la venta de bienes o servicios

Tabla 1.

Diversas definiciones de marketing digital

Autor

Definicién

Marketing Digital - HABYB
SELMAN 2017

Todas las estrategias de mercadeo que
realizamos en la web para que un
usuario de nuestro sitio concrete su visita
tomando una accién que nosotros hemos
planeado de antemano. Va
mucho mas alla de las formas tradicionales de
ventas y de mercadeo que conocemos e integra
estrategias y técnicas
muy diversas y pensadas exclusivamente para el
mundo digital. Parte de conocimientos variados
sobre
comunicacion, mercadeo, publicidad, relaciones

publicas, computacion y lenguaje. [13]

Marketinig Digital en la Moda -
Jose Luis del Olmo - Joan

Francesc Fondevila Gascon

El marketing digital de la moda no deberia ser
muy diferente al que se
aplica a cualquier otro tipo de producto o servicio;
su logica no deberia
tener excepciones ya que parte de principios muy
generales y practicos.
Se trata, en cualquier caso, de satisfacer las
necesidades presentes y
futuras de los clientes de manera rentable,

creando relaciones positivas,
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mutuamente beneficiosas y superando sus
expectativas para generar
fidelidad. [14]

MARKETING DIGITAL, UNA
VISION DESDE LA ACADEMIA
Siete y Siete, 2014

El Marketing Digital o Marketing Online es el
desarrollo de estrategias de publicidad y
comercializacion a través de los medios digitales,
en las cuales todas las técnicas que se emplean
en el mundo off-line son imitadas y traducidas al
mundo online, asi mismo, en el marketing digital
aparecen, por ejemplo, nuevas herramientas,
como los buscadores como google, las nuevas
redes sociales y la posibilidad de mediciones
digitales de rentabilidad de cada una de las

estrategias empleadas [15]

Introduccion
al marketing interactivo

Junio 2015 - Diana Velazco

En términos de publicidad, las marcas han abierto
su panorama y han aprovechado este espacio
para llevar sus mensajes mas alla del alcance

gue ofrecen los medios tradicionales, combinando
estrategias y llegando a nuevas audiencias con

nuevos elementos interactivos, creando experien-
cias efectivas, dinamicas, seguras y atractivas
[16]
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Se afirma que el marketing crea necesidades
artificiales. Son muchas voces las que piensan
gue gran parte de sus decisiones de compra se
producen de- bido a las influencias ejercidas por

la propia empresa sobre ellos y, mas con-
cretamente, por sus responsables de marketing,
aun cuando ellos no tenian ninguna intencién
Fundamentos del marketing previa de adquirir tal producto. Por contra, la

Diego Monferrer Tirado realidad es que las necesidades no se crean
artificialmente de la nada, sino que existen de

forma latente en los mercados, aunque no haya
todavia un producto que las cubra y que, de este
modo, las haga manifiestas. A este respecto, la
labor del agente de marketing sera la de detectar
estas necesidades reales del consumidor con tal

de disefiar la oferta que mejor le satisfaga [17]

Nota. Construccion adaptada con informacion de los autores citados en la tabla.

El comercio electrénico, como sus diferentes citas lo han expuesto es el intercambio
de cualquier producto o servicio usando las redes de comunicacion especificamente
el internet, es la manera como compramos y nos relacionamos con las marcas

gracias a los beneficios de los medios electrénicos

Tabla 2.

Definiciones de E-Commerce

Autor Definicién
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EL COMERCIO ELECTRONICO
Y PRINCIPIOS
ECONOMICO-COMERCIALES
2018. Instituto de Investigaciones
Juridicas - Universidad Nacional

Auténoma de México

El comercio llevado a cabo por medios
electrénicos, si bien tiene sus ori-
genes en el comercio tradicional y adopta
principios de la economia clasica,
como el proceso de oferta, demanda, precio,
entre otros, su naturaleza tec-
nolégica le imprime particularidades que
conllevan a estudiarlo desde sus
procesos intrinsecos, y formularle principios y
caracteristicas propios, de tal
forma que conduzcan a un sistema exitoso en
cualquier ambito que lo analice o lo ponga en
funcion. Lo anterior es fundamental, incluso
para definir-
lo, puesto que no podemos reducir el
significado del comercio electrénico,

a considerarlo sélo como una forma mas de
realizar actos de comercio via
medios electrénicos; en realidad es mucho mas
[18]
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Introduccion al E- Commerce

Asturias Corporacién Universitaria

Cuando se habla de comercio electrénico o de
e-commerce, es necesario tener primero en
cuenta qué es lo que el término implica y sus
distintas acepciones y connotaciones. El
término e-commerce (del inglés electronic
commerce) surge para determinar a todas
aguellas transacciones comerciales en las que
interviniesen medios electrénicos conectados,
con lo que nos encontramos ante una
definicidn que incluiria mucho mas alla de la
venta por internet. Pero con el uso del término
y adaptandose la nueva realidad, el término ha
adquirido otro significado mas concreto para
definir a las compras y ventas realizadas por
internet, él término e-commerce en su sentido
mas extendido (y el que estudiamos en esta
asignatura) sirve para definir a estas
transacciones comerciales de compra y venta
basadas en internet. El principal punto en el
gue se concentran estas ventas son las tiendas
online, esto es, aquellas paginas web desde
las cuales se puede completar la compra de
productos o servicios a través de internet, si
bien no es la unica via para vender y comprar

en la red como iremos viendo a lo largo de la

asignatura. [19]
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Definido de una forma muy amplia e ideal,
comercio electrénico o e-commerce es una
moderna metodologia que da respuesta a

Negocios ElectronicosManual de varias necesidades de empresas y

apoyo de la materia de negocios | consumidores, como reducir costes, mejorar la
electrénicos
ING. ERICK EMMANUEL TAPIA

HERRERA

calidad de productos y servicios, acortar el
tiempo de entrega o0 mejorar la comunicacion
con el cliente. Mas tipicamente se suele aplicar
a la compra y venta de informacion, productos
y servicios a través de redes de ordenadores.
[20]

En primer lugar, el comercio electré- nico
involucra el uso de Internet, la World Wide Web
(web), las aplicaciones maoviles (apps) y los
buscadores (browsers) que corren en los dispo-
sitivos moviles para la realizaciéon de transac-
, ciones de negocio. Aunque los términos Inter-
EL COMERCIO ELECTRONICO: . .
. net y web se intercambian cominmente, de
CONCEPTO CARACTERISTICAS .
hecho, son muy diferentes. La Internet es una
E IMPORTANCIA EN LAS

red mundial de computadores, mientras que la
ORGANIZACIONES o ]
. ) _ web es uno de sus servicios mas populares,
Diana Maria Robayo-Botiva . o
_ _ . gue provee acceso a millones de paginas web.
Universidad Cooperativa de
_ o _ Una app, por su parte, es un software de
Colombia Sede Villavicencio L o .
2020 aplicacion. El término es tipicamente usado

cuando se refiere a aplicaciones moviles,
aunque algunas veces se usa para referirse a
las aplicaciones de escritorio también. Un
browser movil es una version de un software de

web browser que se accede a través de

dispositivos moviles. [21]
Nota. Construccion adaptada con informacion de los autores citados en la tabla.
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2.7Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa

2.7.1 Nombre de laempresa

El proyecto busca la comercializacion y distribucion de persianas por medio del
servicio al cliente con el fin de interactuar y brindar el mejor asesoramiento para el
disefio de interiores por esa razén la empresa tiene como nombre Cortinas
Disefarte ya que manejara el confort, elegancia y tecnologia con los materiales
innovadores que ofrece y asi satisfacer las necesidades que los clientes estan

determinando.

2.7.2 Tamafio de la empresa

Para el plan de negocio se decide como nombre Cortinas Disefarte, donde trabajan
4 asesoras de ventas y 2 técnicos de instalacion, donde cada asesor tiene su
escritorio correspondiente e implementos como catalogos para brindar toda la
informacion. Cada instalador tiene su herramienta necesaria, como metro, escalera,

taladro, chazos, tornillos y martillo para realizar la instalacion de persianas.

2.7.3 Ubicacién de laempresa

Respecto al POT (plan de ordenamiento territorial) del municipio de Fusagasugéa se
determind que la ubicacién de la empresa se centrard en los puntos de ventas que
generan mayor interés para los consumidores de este lugar ya que tienen
proximidad del mercado, visibilidad de los locales comerciales, estableciendo asi

las normas establecidas por las autoridades competentes que manejan este.
A partir de esto la empresa quedara ubicada en el municipio de Fusagasuga

Cundinamarca, en el sector Centro, en el centro comercial CentroFusa, carrera 8#6-
49, Local 106.
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2.8Potencial del mercado en cifras

El Municipio de Fusagasugéa se encuentra ubicado occidente del Departamento de
Cundinamarca. Asi mismo, conformada por otros 9 municipios: Granada, Silva,
Bernardo, Pandi, Venecia y Cabrera [22] este cumple con 6 comunas o
corregimientos, tales como la comuna Norte, oriental, centro, suroriental, occidental

y suroccidental

Figura 6.

Division Politica Urbana de Fusagasuga
- émmaCmm _@ g

Comuna Norte

Comuna Occdental -

Comuna Oriental

- Comuna Sur Occidental Dy A
o I«

Comuna Sur Oriental

Nota. secretaria de planeacibn de Fusagasuga -

observatorio socioeconémico Fusagasuga — 2021

https://observatorio.fusagasuga.gov.co/nuevo-boletin/

Cuenta con mas de 38 veredas, con limites regionales con Sibaté, Silvania, Tibacuy,

Arbelaez y Pasca, una extensiéon de 240 km2 y solo a 64 km de Bogota

2.9Ventaja competitiva del servicio

43


https://observatorio.fusagasuga.gov.co/nuevo-boletin/

Las ventajas competitivas permiten identificar qué tan efectivos somos ante el

entorno y nuestra competencia.

La gran utilidad que tienen las matrices DOFA, en un andlisis a nivel macro (sector)
y a nivel micro (empresa) que debe ser tenidas en cuenta al momento de tener un
proyecto de creacion de empresa, sin embargo, en este caso se enfocard netamente

en las ventajas competitivas del servicio.

Tabla 3.

Matriz DOFA ventajas competitivas

Debilidades Oportunidades

1. Entrenamiento empirico, con
falta de capacitacion de
personal y el proceso de

seleccion

1. Apertura de canales de

2. La empresa no se encuentra o )
distribucidon en nuevos nichos

actualizada a las necesidades o
de mercado (Vivienda nueva)

del mercado y su manejo por

medio de la tecnologia o .
2. ldentificacion de precios de

. » competencia y estudio de
3. Sistema de remuneracion no

_ mercado
motivante o reestructurado

4. Falta de analisis en los canales

de distribucion
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Fortalezas Amenazas

1. Ubicacion accesible para el _
_ ) 1. Reclutamiento por parte de los
consumidor en Fusagasuga y o _
principales competidores en el
sus alrededores ]
. L . sector de Fusagasuga
2. Disponibilidad al adquirir el o
2. Desconocimiento de los
producto en el sector )
_ _ empleados en las estrategias
3. Portafolio de persianas
. del mercado
actualizado semanalmente

Nota. Desarrollo autbnomo de Matriz DOFA

2.10 Equipo de trabajo

Como plan de negocio es importante evaluar las responsabilidades, politicas y
programacion del trabajo, lo cual permitira el desarrollo de competencias y
compromisos con las personas a calificar como equipo de trabajo.

Este proyecto se encuentra conformado por dos estudiantes de decimo semestre
de la facultad de ingenieria industrial de la Fundacion Universidad de América

ubicada en la ciudad de Bogota.

Los integrantes del proyecto son:
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Daniel Felipe Feo Garzén

Estudiante de ingenieria industrial de la universidad Fundacion Universidad de
América de decimo semestre, con experiencia laboral en servicio al cliente,
entrenamiento en Yellow Belt six sigma training, donde ha manejado he
implementado nuevas lineas de negocio que han sido aproximadamente de 150
personas y otra de 500 personas, también cuenta con entrenamiento en gestion de

talento humano.

Hacia el enfoque de equipo de trabajo para nuestro plan de negocios, Daniel cuenta
con todas las capacidades y habilidades requeridas para desempefiar un excelente
cargo y entrenamiento hacia las mujeres y madres cabeza de hogar, ya que cuenta

con afos de experiencia en el manejo de personas.

Alexa Jirneth Pineda Trejos
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Estudiante de ingenieria industrial de la universidad Fundacion Universidad de
América de decimo semestre, con experiencia laboral en servicio al cliente, ventas

y asesoramiento de interiores.

Hacia el enfoque de equipo de trabajo para nuestro plan de negocios, Alexa cuenta
con la experiencia requerida en el producto y servicio que se esta ofreciendo ya que
lleva aproximadamente 2 afios en este campo laboral, desempefidndose como lider
en ventas y asesoramiento hacia las personas, permitiendo que la empresa cada

afio generando mayor productividad y rentabilidad para esta.
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3. ANALISIS DEL SECTOR

3.1Andlisis de las fuerzas que impacta en el negocio — 5 fuerzas de Porter

Al realizar en andlisis de las fuerzas de Porter, es importante aclarar que los factores
internos de la empresa son sumamente importantes para la realizacién de este
proyecto, sin embargo, aquellas fuerzas internas representan lo minimo requerido
para que la empresa sea competitiva en el mercado, siendo asi una mejora interna

de la toma de decisiones de la empresa.

Para la realizacion del analisis del entorno, se emplea la técnica de las 5 fuerzas de
Porter, donde esta nos permite una clara explicacion a través de su herramienta de
las estrategias que permitan modificar la estructura del proyecto y la posibilidad de

incremento hacia la competencia y el mercado,

Esta evaluacion de las 5 variables que son, amenaza de nuevos competidores,
poder de los proveedores, poder de los compradores, amenazada de los productos

sustitutos y rivalidad entre los competidores ya existentes.

Las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores:

El mercado de las persianas y cortinas no es un mercado que haya sido
correctamente aprovechado, el riesgo de nuevas competencias inicia en el
momento que alguna empresa muestre por medio de sus ganancias, logistica y
meétodo de trabajo lo viable que es la venta y distribucion de cortinas y persianas,
sin embargo, empresas como las de la capital, son empresas de gran riesgo para el

emprendimiento, tales como:
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Hunter Douglas — es un distribuidor autorizado que maneja grandes cantidades de
creadores de cortinas y persianas, sin embargo, aun asi, la empresa produzca gran
cantidad de cortinas y persianas, esta ha sido resefiada con un bajo indice de

servicio al cliente y una pagina poco amigable con el consumidor

Hay dos requerimientos para el acceso al mercado

1. Capital requerido: Es un requerimiento el cual necesita por lo menos la produccion
media de las persianas y cortinas de Fusagasuga, inversibn en mano de obra,

producto postventa y servicio al cliente

2. Diferenciacién en servicio: Una estructura base que pueda demostrar la
importancia del servicio posventa y una estructura de remuneracién por referir a

cercanos

Poder de negociacion de los proveedores:

La empresa utiliza una metodologia hibrida, es decir, su gran mayoria de los
insumos los importa y otra parte la compra localmente, es decir que el poder de
negociacion de los proveedores es bastante alto, ya que, si los proveedores de
Chinay Turquia deciden subir sus precios, la empresa tendria que adherirse a estos

precios o buscar el textil local el cual pueda costar menos,
“Las importaciones colombianas de textiles y confecciones acumularon de ENERO
A DICIEMBRE 2.457 millones de délares un 23% mas que el mismo periodo de

2020 y un 15% mas respecto al mismo periodo de 2019” [23]

En este caso nos deja claro que los precios dependen mayormente de China y su

definicion anual de precios

Poder de negociacion de los clientes:
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Al ser este una de las empresas que cuenta con un bajo nimero de competidores,
los clientes no tienen mucho poder de negociar, este producto no cuenta con un
producto sustituto de gran alcance, acorde a las necesidades y poder de adquisicion

de hara un estudio geografico y demogréfico del sector.

Este departamento cuenta con 24.210 kildmetros cuadrados de extension, siendo
asi, el 2.12% del territorio nacional,

Debido a que el territorio departamental se ubica en la cordillera de los Andes, las

condiciones climéticas estan influidas por su posicién altimétrica

Productos sustitutos:

Las persianas y cortinas no cuentan con una competencia en cuanto a los productos
sustitutos, sin embargo, la innovacioén es algo base para nuestro mundo globalizado,
siendo asi estas dos ideas han estado en gran estudio, sin embargo, ninguno de los
dos son guiados al sector, siendo asi muy poca probabilidad de ser un producto

sustituto

1. Vidrios con filtros solares adaptables por medio de electricidad

2. Uso de solo un filtro antes las cortinas eliminando Blackout

Rivalidad entre los competidores existentes:

Las posibles amenazas existentes son la mejora de los precios, la mejora de los
servicios, la creacién de estrategias de marketing de empresas existentes o la
expansion de centrales Bogotanas a los alrededores de Bogota abriendo sucursales
de distribucion, estas son algunas de las estrategias que se pueden emplear por la

competencia para incentivar el crecimiento o compra de sus productos

3.2Andlisis de oportunidades y amenazas DOFA

50



La gran utilidad que tienen las matrices DOFA, en un analisis a nivel macro (sector)
y a nivel micro (empresa) que debe ser tenidas en cuenta al momento de tener un

proyecto de creacion de empresa.

“El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y
débiles que en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacion,
asi como su evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También
es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una
perspectiva general de la situacion estratégica de una organizacion determinada.”
[24]

Esto nos ayuda a entender las necesidades del mercado, al poder determinar las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa, se procede a
cruzar los cuatro elementos que nos ayudan a entender las reales necesidades de
la empresa o emprendimiento, se procede a cruzar las debilidades con las
oportunidades, debilidades con amenazas, las fortalezas con las oportunidades y

las fortalezas con las amenazas.

Cruzar la informacion nos permitira, crear estrategias acordes a la matriz donde se
mencionan cada uno de los factores y evaluar una posible solucion por medio de
estrategias que se adecuen al mercado y a la empresa que se esta llevando a cabo

en este proyecto en la Tabla 4.

Tabla 4.

Matriz DOFA de venta de Persiana y Cortinas en Fusagasuga

Debilidades Oportunidades
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Es un sector donde no se
encuentra una distribucion
directa, significando demoras en

la creacion de la cortina

Materiales no explicables a la
hora de la venta, significando
una falta de informacion hacia
las ventajas o desventajas de

los materiales

No hay una estandarizacion en
las politicas de precios, dejando
asi gran variedad de clientes

solo en cotizacion

Negociaciones y nuevos
canales de distribucion para el
convenio con nuevas
construcciones o0

remodelaciones

Divulgacion de las necesidades
de la sostenibilidad y duracion
de las cortinas y persianas a

todos los sectores

Sector con largas esperas para
la entrega de los productos y

servicios

Fortalezas

Amenazas

Experiencia en el mercado
especializado en Persianas y

Cortinas

Continua actualizacion en la
tecnologia de las persianas y

cortinas

Capacidades de produccion de

la empresa optimas

El mercado potencial no tiene
clara las diferentes empresas a
veces llegando a la primera

empresa

No hay una modalidad de
satisfaccion del cliente y su

medicion
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3. No se crea una fidelidad con el
cliente por la falta de marketing

y sistemas de remuneracion

Nota. Desarrollo autonomo de Matriz DOFA de venta de Persiana y Cortinas en

Fusagasuga

Tabla 5.

Estrategias Matriz DOFA de venta de Persiana y Cortinas en Fusagasuga

Estrategias FO

Estrategias DO

e Por medio de la experiencia
adquirida en los afios pasado

por la empresa, se crearan
convenios con constructoras o
nuevos canales de distribucion
para el aumento de las ventas

de la empresa

e Creacion de ideas de
innovacion y un plan de
incentivos para los trabajadores
de la empresa que permitan
creaciones de nuevos canales
por medio de la actualizacién en

la tecnologia de las persianas

e Implementacion de un modelo
de comunicacion para la
divulgacion de las necesidades

de la sostenibilidad y la duraciéon

e Implementar la distribucion
directa para evitar demoras asi
llegando a alianzas estratégicas
con constructoras y/o empresas

de remodelacion

e Aprovechar las oportunidades
de falta de divulgacion de la
sostenibilidad y materiales
sustentables para un mayor
entendimiento a la hora de la
venta de las persianas y

cortinas en el sector

e Estandarizar la politica de
precios para la cotizacion
rapida, con precios competitivos
gue permitan satisfacer la
constante espera de entrega de

los productos y servicios
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de las cortinas para la reduccién

de residuos en Fusagasuga

Aprovechar la experiencia en el
mercado para crear un modelo
de distribucidn que satisfaga las
oportunidades del mercado en
las largas esperas de la entrega

del producto

Aprovechar las capacidades de
produccién de la empresa para
disminuir los tiempos de entrega

en el sector

Promover la rapidez, precio y
servicio exclusivo de la empresa
con la informacion de los
productos y sus componentes

para la mejora de las ventas

Estrategias FA

Estrategias DA

e Incentivar por medio de un
sistema de remuneraciones la
referencia de nuevos clientes

para evitar que el marcado
potencial no tenga clara las
diferentes empresas y lleguen al

primer o mas barato

e Mantener una continua
actualizacion por medio de las

redes sociales que permitan

Divulgar la metodologia directa
de distribucion de la empresa
para asi lograr que el mercado
potencial tenga clara la empresa

y sus métodos just in time

Por medio de la estandarizacion
de la cotizacion y los precios de
las persianas y cortinas,

implementar una modalidad de
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atraer al mercado potencial por
medio de la tecnologia y sus

avances

e Implementar un sistema de
satisfaccion al cliente tal como
el NPS para asegurarse del
servicio posventa y las mejora
en sus procesos contra el

cliente final

e Aprovechar las capacidades

optimas de produccion para
incentivar la fidelidad del cliente
por medio de una estrategia de
marketing digital y sistemas de

remuneracion

satisfaccion para los métodos

digitales y su mejora continua

Crear fidelizacion con el cliente
por medio de la clara 'y
transparente comunicacion de
los materiales usados para la
creacién de sus cortinas y

persianas

Nota. Desarrollo autbnomo de las estrategias DOFA
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4, ESTUDIO PILOTO DE MERCADO

4.1 Analisis y estudio de Mercado

En el siguiente estudio de mercado, se obtendra e identificara las tendencias del
mercado de la produccion y distribuciéon de persianas y cortinas en el departamento
de Fusagasugd y sus alrededores, esto con el fin de tomar las decisiones

operativas, administrativas y financieras de manera correcta en el proyecto.

4.1.1 Tendencias del Mercado

Para poder analizar las tendencias del mercado se relacion6d el comportamiento de
la poblacién segun la rama de actividad y la distribucion porcentual y contribucién
de la poblacion ocupada, podemos ver que la agricultura, ganaderia, caza,
salicultura y pesca, en este momento tienen un total de 22,6% de la distribucién
segun el sector y que este aporta el 0,6 p.p de la economia del municipio, sin
embargo, al enfocarse en la industria manufacturera, esta significa un 11,2% de la
distribucion segun el sector y un aporte de -0,4 p.p, siendo asi un sector que tiene
areas de oportunidad en el crecimiento y los porcentajes de contribucién al
municipio de Cundinamarca, esto nos ayuda a validar las posibilidades y valores

agregados que tendra nuestro proyecto.
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Tabla 6.

Distribucion porcentual, variacion absoluta y contribucion a la variacion de la
poblacion ocupada segun rama de actividad

Total Nacional

Junio- Junio -
Rama de Actividad Distribucion Variacion Contribucion
Agosto Agosto
% Absoluta en p.p

2021 2020
Poblacién ocupada 21074 18675 100 2399
Comercio y reparacion

4088 3561 19.4 528 2.8
de vehiculos
Alojamiento y servicios

1505 1150 7.1 355 1.9
de comida
Transportey

1486 1192 7.1 294 1.6
almacenamiento
Administracion publica
y defensa, educacion y

2425 2145 11.5 280 1.5
atencion de la salud
humana
Actividades
profesionales,
cientificas, técnicas y 1425 1168 6.8 257 1.4
servicios
administrativos
Actividades artisticas,
entretenimiento,

1743 1490 8.3 253 1.4
recreacion y otras
actividades de servicio
Construccion 1452 1322 6.9 130 0.7
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Industria

2122 2001 10.1 120 0.6
manufacturera
Informaciény

331 277 1.6 54 0.3
comunicaciones
Suministro de
electricidad, gas, agua 278 224 1.3 53 0.3
y gestion de desechos
Actividades de

278 226 1.3 52 0.3
inmobiliarias
Agricultura, ganaderia,
caza, silvicultura y 3507 3466 16.6 40 0.2
pesca
Actividades financieras

287 272 1.4 15 0.1
y de seguros
Explotacion de minas 'y

146 177 0.7 -31 -0.2
Canteras

Nota. DANE, GEIH -

https://img.lalr.co/cms/2021/11/30163259/bol empleo oct 21.pdf

Se identifica la poblacion que ocupa segun la rama de actividad, identificando las
areas de oportunidad gue se tienen a nivel nacional, en la manufactura demostrando
la necesidad que el mercado tiene de incrementar la ocupacién y uso de esta rama
con gran posibilidad de explotacion, al identificar si Colombia Cundinamarca, en

realidad consume este tipo de bienes.

Se procede con el analisis de los detalles de gastos de consumo de los hogares
Colombianos, en este caso podemos evidenciar la gran disminucién entre los afos
de la compra de prendas de vestir y calzado como venia en tendencia la anterior

década, sin embargo, la recuperaciéon que tiene la compra de muebles, articulos
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para el hogar y para la conservacion ordinaria del hogar ha aumentado durante el

tltimo trimestre del afio 2020 en un total de 4,4%.

Tabla 7.

Detalle del gasto de consumo final de los hogares por finalidad 2019 - 2020

Tasa de crecimiento

Serie corregida de efecto

Serie original
estacional y calendario
Aino
Finalidad Anual Trimestral
total
2020 -
2020 2020 - IV
v
2019 -
2019 2019 - 111
v
Alimentos y bebidas no alcohdlicas 9.4 33 -2.4
Bebidas alcohdlicas, tabaco y
0.6 3.2 5.4
estupefacientes
Prendas de vestir y calzado -21.8 -12.6 17.2
Alojamiento, agua, electricidad, gas 'y
3.2 6 4.8
otros combustibles
Muebles, articulos para el hogar y para
-3.4 4.4 9.5
la conservacién ordinaria del hogar
Salud -1.3 5 8.5
Transporte -33.8 -25.7 29.3
Comunicaciones 3.4 2.5 -1.7
Recreacidn y cultura -4.8 -1.8 2.2
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Educacion 1.4 1.1 1.7
Restaurantes y hoteles -26.7 -11.9 41.7

Bienes y servicios diversos 0.9 1.5 1.8

Nota. DANE, Cuentas nacionales https://colombiatic.mintic.qgov.co/679/articles-
81504 diagnostico.pdf

Como se evidencia en la anterior tabla, hay un aumento afio a afio en el consumo
de muebles, articulos para el hogar y para la conservacion ordinaria de este,
encontrando en esta categoria el consumo de persianas y cortinas, con esto
llegando a la conclusion que los hogares Colombianos estan aumentado el uso y la

compra de este tipo de productos.

4.1.2 Segmentacion de mercado objetivo

Para la segmentacion de nuestro mercado, se utilizaran 3 pasos importantes para

hacer una correcta segmentaciéon del mercado objetivo, en este caso seran:

1. Segmentacion del mercado total
2. Eleccién del mercado objetivo

3. Eleccién del publico meta

El mercado total de nuestro proyecto consta de la poblacién de Fusagasuga y sus
alrededores, sin embargo, para este anexo se enfocara en todas las personas que
quieran obtener el servicio de persianas, no solamente en los habitantes de
Fusagasugd; sino también en corregimientos y ciudades aledafias a este. De tal
modo que Fusagasuga cuenta con un total de 165.340 habitantes. [25]
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Figura 7.
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Nota. Observatorio Socioeconémico de Fusagasuga
— 2022 - DANE

La eleccion del mercado objetivo son todos los clientes particulares o privados que
deseen comprar, arrendar o remodelar los lugares tales como apartamentos, casa,
oficinas de trabajo, etc. Por medio de persianas o cortinas que se ofrecen para el
disefio interior de cada espacio, donde se brinda el asesoramiento hacia el cliente
por personal capacitado, permitiendo que los usuarios accedan a las plataformas

digitales destinadas para la cotizacién, compra o servicio técnico.
El publico meta es todo aquel que por medio de los canales digitales interactien

con nuestros asesores comerciales para que puedan observar los servicios y

productos que ofrece la empresa y asi mismo agendar su visita correspondiente al
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lugar deseado por cada persona que interactia en medio ofrecido. Por otro lado se
busca satisfacer la necesidad de cada cliente dependiendo de sus gustos y
preferencias hacia el adecuamiento de cada espacio logrando ofertas asertivas que
se generan a través del E-commerce para cada tipo de cliente que se ha
implementado para la compra de los productos y servicios de persianas;
modernizando el valor de posventa con el fin de poder dar respuesta a las
necesidades futuras de los clientes mejorando la calidad de los productos y servicios

gue ofrece la empresa.

4.1.3 Descripcion de los consumidores

Para identificar la descripcion de los consumidores, primero hay que entender la
definiciéon del mercado potencial, “El Mercado potencial o conjunto de personas que
podrian, si se dan las circunstancias idoneas para ello, ser compradores futuros de
nuestros productos, ideas y servicios en un periodo de tiempo previamente
determinado. Esta segunda categoria de personas tiene la posibilidad casi cierta de
constituirse en Mercado real actual en funcién que se activen o no determinadas
caracteristicas en sus comportamientos de compra.” [27], es decir, es el conjunto
de personas que, en un futuro, corto, mediano o a largo plazo compraran nuestros
productos, para el proyecto lo dividiremos en dos partes, la remodelacion y la

compra de producto nuevo
La descripcion de los consumidores serd dada por varios autores que nos permiten

entender no solo la definicién, si no, la tendencia del mercado.

Tabla 8.

Definicién del consumidor

Autor Aporte

Portafolio [26] “Colombia se estaba posicionando como
ortafolio
lider mundial en construccién sostenible
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tras haber logrado que mas de 3 millones
de metros cuadrados en el pais recibieran
certificacion Excellence in Design For
Greates Efficiencies (EDGE), eso significo
201 proyectos, de los cuales 138 son
residenciales y equivalen a 51.807

unidades de vivienda.” [28]

Ministerio de Vivienda [29]

“En tan solo 11 meses, 2021 se convierte
en el mejor afio en la historia en
comercializacion de vivienda con mas de
209 mil unidades vendidas, segun datos
revelados por Galeria Inmobiliaria. “La
vivienda pasa por un momento
excepcional, el mes pasado
anunciabamos gue ya superabamos el
récord del afio 2020, y noviembre suma
19 mil unidades vendidas adicionales
ratificando que hoy en Colombia se esta
comprando vivienda como nunca”,
puntualizé Jonathan Malagon, ministro de
Vivienda, Ciudad y Territorio. En el
acumulado de enero a noviembre de
2021 se alcanzan 209.638 viviendas de
interés social (VIS) y de rango medio y
alto (No VIS) vendidas, siendo el mejor
resultado a nivel historico en ventas para
este periodo y sefialando una expansion
de 33 % frente a los mismos meses de
2020.” [29]

Vivienda— Tendencias del mercado

inmobiliario

“Las personas que compran una vivienda

nueva son los mayores interesados a la

63



hora de adquirir un inmueble. Segun
Camacol Bogota y Cundinamarca, este
segmento cuenta con ingresos promedio
entre 4 y 8 salarios minimos,
aproximadamente entre $3.312.464
pesos y $6.624.928.

Asi mismo, las entidades financieras han
revelado que esta poblacion es la que
mas adquiere y solicita créditos de
vivienda y consumo, al igual que, tarjetas
de crédito. También, es considerado el
grupo con mayor estabilidad respecto al

comportamiento de pagos.” [30]

La Republica - Vivienda en 2022
[31]

“Los resultados de la vivienda en 2021
marcaron niveles sin precedentes.
240.000 hogares decidieron invertir en
vivienda nueva, cifra que representa
cerca de 5 puntos porcentuales del PIB.
En retrospectiva, lograr este volumen de
comercializacion de vivienda nueva nos
pone un 32% por encima del promedio
pre-pandemia con tasas anuales de
crecimiento para el 2021 que superan el
16%. Todos los segmentos del mercado
tuvieron resultados muy positivos, pero en
materia de vivienda social las cifras
evidencian un desempefio
particularmente destacado. En 2021,

169.000 hogares accedieron a una
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Vivienda de Interés Social, un 70% mas
que el promedio 2015-2019” [31]

Dejando asi una gran expectativa para la generacion de empleo y negocio por medio
del plan de negocio, en este caso como se puede evidenciar en los diferentes
autores, mas de 240.000 hogares decidieron invertir en vivienda nueva, sin
embargo, al identificar el mercado potencial y el crecimiento econdmico en el sector
de Cundinamarca, demuestra la viabilidad de la venta de persianas y cortinas en

este sector para los consumidores.

Los consumidores de Fusagasuga se identifican por ser consumidores capitalinos
ya que Fusagasuga consta de un clima templado y cercanias a otros corregimientos
que permiten tener un descanso cerca de Bogota D.C, teniendo estas
caracteristicas Fusagasugéa se ha destacado por realizar nuevas construcciones de
proyectos de vivienda para todo tipo de cliente; tanto particular como privado que

tenga un pensamiento de inversion de vivienda propia o remodelacion de esta.

4.1.4 Tamafno del mercado

Para la correcta identificacion del mercado, se observé la poblacién de

Cundinamarca y Bogota como se evidencia en la Figura 7
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Figura 8.

Poblacion 2019, segun localidades de municipios de Cundinamarca

Poblaciéon 2019, segun localidades
de Bogota y municipios de
PugRTO saLche Cundinamarca
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Nota. Biblioteca Digital - Camara de Comercio de Bogota - Direccion de Gestion del

Conocimiento septiembre 4 del 2019

Seguido de la poblacién total de Cundinamarca, en este caso, es importante resaltar
gue el porcentaje de compra de vivienda nueva no es de la totalidad de la poblacion,
si no, como se menciond anteriormente de las tendencias del mercado a la compra

o remodelacién de la vivienda.
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Figura 9.

Poblacion 2019, segun localidades de
municipios de Cundinamarca

Poblacion de Cundinamarca 2019, segun Provincia
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Nota. Biblioteca Digital - Camara de
Comercio de Bogota - Direccion de
Gestion del Conocimiento septiembre 4
del 2019

Al identificar el numero de vivienda nueva en Cundinamarca, “En solo
Cundinamarca, la vivienda VIS representd también mas de 67 % con 19.332

viviendas vendidas en los primeros 11 meses del afio.” [32]

Teniendo en cuenta esta cifra en Cundinamarca se vendieron alrededor de 28.853
viviendas en Cundinamarca, sin embargo, el principal enfoque es Fusagasugay sus
alrededores, se tomara esa cifra, que dividia la poblacion total contra las viviendas,
multiplicando por la poblacién de Fusagasuga y alrededores da un total de 4.621
vivienda vendidas.
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4.1.5 Riesgosy oportunidades de mercado

Los mayores riesgos que se puede mostrar o identificar ante la empresa de una
manera negativa se detallan a continuacion:

e Producto no aceptado por el cliente al no importar el servicio posventa

e Competencia Bogotana expandiendo a Fusagasuga por su crecimiento

¢ Que no se logren alcanzar los prondsticos de ventas

e Lafalta de participacion de los clientes en los servicios posventa o las estrategias

de remuneracion por referidos

Las oportunidades que se pueden presentar en el mercado son:

e Una buena adaptacion a la cotizacién en linea
e Posicionarse en el mercado de una manera rapida
e Incentivar el uso de servicios posventa adquiriendo convenios estratégicos para

el crecimiento de la empresa

4.1.6 Disefio de herramientas de investigacién

Para el plan de negocio sostenible e innovador para la comercializacion de
persianas Fusagasuga, Cundinamarca y sus alrededores, se aplico las técnicas de
las encuestas (ANEXO 1), con un grupo de preguntas especificas a una muestra
determinada para describir la opinién de los usuarios respecto a los productos y
servicio que se manejan; permitiendo obtener informacion adecuada para el anélisis

a los investigadores.

La encuesta tiene como objetivo conocer la preferencia que tienen los usuarios por

los productos y servicios que se ofrecen y reconocer las tendencias que tienen.
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A su vez, se hara el analisis del proceso, del “Customer Journey” donde se
identificard cual es su satisfaccion en el proceso actual y la satisfaccion en el cambio

de proceso.

4.1.7 Objetivos

¢ I|dentificar las necesidades del mercado hacia las empresas de persianas
e Analizar los productos que tienen un mayor beneficio hacia los usuarios
e Determinar los factores positivos y negativos que se ejercen en el mercado de

persianas

e Disefiar estrategias que permitan un mayor aumento en la demanda de
persianas

e I|dentificar tendencias del mercado que permitan identificar la viabilidad del

proyecto

4.1.8 Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes, proceso de
validacién en campo

Para el desarrollo de la encuesta se determinaron las oportunidades y riesgos que
se pueden obtener en el mercado, a partir de esto se evalué una muestra en funcién
de la poblacion de la ciudad de Fusagasuga de lo cual el dato fue de 28.853 donde
aproximadamente 4.621 hacen parte de los clientes potenciales para la empresa.
Para determinar el tamafo de la muestra se utilizaron los siguientes datos:
Poblacion= 4.621

Nivel de confianza= 95%

Margen de error= 10%
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férmula para evaluar los datos proporcionados:

3 z’xp (1-p)
Tamaio muestra = >
L @ -p)
e2N

Dénde:

N: tamafio de la poblacion

p: Nivel de confianza

e?: Margen de error

z2%: Puntuacion z (1,96)2

Tamano de la muestra= 95

Respecto a los resultados obtenidos se aplicara un minimo de 95 encuestas a los

usuarios que conforman la muestra de estudio.

4.1.9 Analisis de los competidores

Para determinar el andlisis de los competidores se realiz6 una tabla comparativa
para 5 empresas que actualmente se encuentran en el mercado de fabricacion,
distribucion y comercializacion de persianas, donde se escogieron por su
experiencia y recorrido en el mercado teniendo en cuenta la calidad de sus

materiales, disefios y tendencias en tecnologia que presentan para los usuarios.

Para determinar el comportamiento de las empresas se eligieron 7 variables de

consumo con un rango de calificacion de 1 a 5.
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Tabla 9.

Andlisis de los competidores

Nota. Desarrollo autbnomo

EMPRESAS Safra Unoxuno Pentagrama
Ubicacion Bogotd, Cundinamarca | Bogotd, Cundinamarca Pereira, Risaralda
Calidad 5 4 5
Garantia 4 3 5
Innovacion 4 4 5
Disefio 4 4 4
Precio 5 5 4
Distribucion Directa e indirecta Directa e indirecta Directa e indirecta
TOTAL 22 20 23
EMPRESAS Hunter Douglas Panorama
Dosquebradas,
Ubicacion Tenjo, Cundinamarca
Risaralda
Calidad 5 4
Garantia 5 3
Innovacion 5 3
Diseio 5 4
Precio 4 4
Distribucion Directa e indirecta Directa e indirecta
TOTAL 24 18

4.2 Resultados

4.2.1 Resultados del analisis de la competencia

Respecto a la tabla 11 comparativa se puede observar cuales son las empresas
evaluadas por medio de variables de consumo para su fabricacion vy

comercializacién, donde se evidencia que la empresa con un mayor rango de
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calificacion fue Hunter Douglas con un valor de 24 ya que todos son indices
alcances el mayor puntaje, pero respecto a su precio es la que maneja un alto valor
por la calidad de sus productos; lo que genera que el consumidor pueda optar por
otras de las 4 empresas que ofrecen un precio regular hacia el mercado, seguido
se muestra que la segunda empresa con mayor puntaje es Pentagrama con un valor
de 23, después se postula la empresa Safra con un valor de 22, continuo la empresa
UnoxUno con un puntaje de 20 y por ultimo la empresa panorama con un Valor de
18.

Por esa razdn la empresa Hunter Douglas se posiciona en primer lugar como lider
de mercado en fabricacion, distribucion y comercializacion de persianas por ofrecer
los mejores servicios de garantia y seguridad a sus usuarios, sin embargo, no hay
una empresa gue tenga un buen posicionamiento y se encuentra en la ciudad de

Fusagasuga.

4.2.2 Resultados de la medicion del comportamiento del consumidor

El analisis del “Customer Journey” es de gran importancia para la medicion del
comportamiento del consumidos, la encuesta es una metodologia para verificacion
del perfil que se tiene identificado anteriormente, a continuacién, se identifica las
diferentes variables del proceso y la satisfacciéon del cliente en cada uno del proceso

acompafado del tiempo estandar que se identifico,
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Figura 10.

Customer Service Journey - Anterior
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Donde podemos identificar un cliente poco satisfechos en los puntos donde mas

procesos se implementan para poder adquirir su producto, los insatisfechos:

El cliente quiere una toma rapida sin necesidad de mas personas entrando a su
hogar

Tener una modalidad de pago en la que el cliente escoja si efectivo 0 método
digital o tarjeta

Pago final del cliente con asesore de ventas siendo esta la 4 persona que tiene

contacto con

Los neutrales:

S

Encontrar una empresa con precios claros y tiempos de entrega faciles
Tiempos de espera altos esperados a los que se esperan en la toma de medidas
Técnico envia a asesor de ventas las medidas y necesidades para subir pedido
Envio de inmediato a la fabrica para confirmacién de disponibilidad dando
confianza al cliente

Tiempo de espera de 3 dias donde el cliente pregunta si se podria de una
manera mas rapida

Cliente yendo al centro de contacto para poder hacer el pago final

Por medio de la encuesta se quiere fortaleces con lo que ya tenemos el perfil del

cliente que tenemos, se aplico a 115 personas que estaban en las proximidades del

barrio el tejar donde se encuentran algunos establecimientos de persiana, cortinas

y remodelaciones y en los nuevos proyectos de Vivienda VIS que se encontraban

cercanas a Fusagasuga, los resultados fueron los siguientes:
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Figura 11.

Diagrama circular ¢ Cual es su rango de edad?

m20a29
m30a39
m40a49

50a59

18,26%
B 60 0 mas

B Entre 15y 20

Nota. Resultado de la pregunta ¢ Cudl es su rango de edad?

Las respuestas que se obtuvieron en la muestra tomada dan tendencia a que los
compradores con mayor porcentaje son los del rango entre 40 y 49 afios, sin
embargo, este tiene cercania con los de 50 a 59 afios y 20 a 29 afios, dejando asi
un mercado disperso en lo que consta a la edad de nuestro mercado potencial, ya
que esto solo identifica la poblacién a la cual se le realizaron las preguntas para

poder determinar cuales son esas caracteristicas que favorecen el proyecto.
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Figura 12.

Diagrama circular ¢Le gustaria saber las diferentes
calidades y duraciones de las cortinas y persianas en
el momento de su venta?

m No
mSi

H Tal vez

Nota. Resultado de la pregunta ¢ Le gustaria saber
las diferentes calidades y duraciones de las cortinas

y persianas en el momento de su venta?

Dirigido a conocer lo que se consumird, sus calidades y duraciones en el momento
de su venta, los consumidores tienen una tendencia a entender lo que se va a
consumir, el 75% de los encuestados prefiere entender de manera completa sus

productos.
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Figura 13.

Diagrama circular ¢Estd usted de acuerdo con que le
informen sobre todos los beneficios 0 desventajas del
producto que esta adquiriendo?

1,74%
M De acuerdo
M En desacuerdo

® Ni en acuerdo ni en
desacuerdo

58,26% Totalmente de acuerdo

H Totalmente en
desacuerdo

Nota. Resultado de la pregunta ¢ Esta usted de acuerdo con
gue le informen sobre todos los beneficios o desventajas del

producto que estd adquiriendo?

Los resultados muestran la necesidad del mercado a en realidad conocer cuales
son las ventajas y desventajas de la eleccion que se ha hecho al momento de la
compra, esto se evidencia que el cliente no es proactivamente dado con todas las

posibles soluciones o retrasos que puede tener las persianas o cortinas.
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Figura 14.

Diagrama circular ¢Compraria usted por medio
de redes sociales cortinas o persianas?

m No
mSi

M Tal vez

Nota. Resultado de la pregunta ¢Compraria
usted por medio de redes sociales cortinas o

persianas?
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Figura 15.

Diagrama circular ¢ Estaria de acuerdo con el uso de
empaques, uniformes e instrucciones amigables con
el consumidor? (Tales como slogan y colores
llamativos que demuestren limpieza y transparencia)

B De acuerdo

M Ni en acuerdo ni en
desacuerdo

H Totalmente de
acuerdo

Nota. Resultado de la pregunta ¢ Estaria de acuerdo
con el uso de empaques, uniformes e instrucciones
amigables con el consumidor? (Tales como slogan y
colores llamativos que demuestren limpieza y

transparencia)

Los resultados dados en esta pregunta, da una tendencia a que los clientes o
consumidores prefieren el uso de empaques e instrucciones amigable con el
consumidor, ademas, el uso de uniformes para demostrar los colores y crear una

pertenencia a la empresa.
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Figura 16.

Diagrama circular ¢ Cuando va a comprar una
persiana determina la antigiedad de la
empresa en el mercado?

H No

mSi

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Cuando va a
comprar una persiana determina la antigiedad

de la empresa en el mercado?

La tendencia del cliente y consumidor de persianas y cortinas sobre la importancia
gue tiene la experiencia y antigiiedad de la empresa es hacia el si, significando que

a la mayoria de la poblacion encuestada le es muy relevante la antigiedad de la

empresa.
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Figura 17.

Diagrama circular ¢ Conoce usted la diferencia entre
una cortina y una persiana?

4,35%

H No
mSi

M Tal vez

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Conoce usted la

diferencia entre una cortina y una persiana?

En los que respecta a las respuestas obtenidas el consumidor en su mayoria sabe
y conocer la diferencia entre una persiana y cortinas, sin embargo, como se
evidencio anteriormente, el cliente le gustaria entender las diferencias y los

beneficios que trae cada uno para sus hogares.
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Figura 18.

Diagrama circular ¢Cémo usuario se siente mas
comodo ser atendido en un punto de venta o desde
Su casa?

20,00%

M Desde casa
M En linea
H No veo relevancia

Punto de venta

Nota. Resultados de la pregunta ¢COmo usuario se
siente mas comodo ser atendido en un punto de venta

o0 desde su casa?

En los resultados de la pregunta guiada hacia la comodidad, se tiene una tendencia
a la preferencia de las visitas directamente en casa seguida por el punto de venta,
dejando asi que la venta en linea no es la mayor preferencia, el 66% de los

consumidores prefieren ser atenidos en casa.
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Figura 19.

Diagrama circular ¢Recogeria su pedido de
persianas en el punto de venta del distribuidor?

H No

mSi

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Recogeria su
pedido de persianas en el punto de venta del

distribuidor?
En la respuesta de la preferencia que tiene nuestro consumidor adonde recoger su

producto no esta totalmente en sus preferencias, sin embargo, hay gran parte que

a su punto de vista recoger las cortinas es una mejor opcion que no hacerlo.
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Figura 20.

Diagrama circular ¢Como comprador estaria usted
dispuesto a pagar por una persiana entre $120.000
a $250.000 por metro cuadrado?

0,87%
5,22%

B De acuerdo

M En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

No estoy enterado de
precios

64,35%

H Totalmente de
acuerdo

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Como comprador
estaria usted dispuesto a pagar por una persiana
entre $120.000 a $250.000 por metro cuadrado?

Los resultados que se encontraron en esta pregunta dan la razon hacia la falta de
conocimiento que tienen los consumidores hacia los precios de venta de las
cortinas, en este caso la mayoria de la poblacion no estaba enterado de los precios
por metro cuadrado de las cortinas, solo el 20% estuvo totalmente de acuerdo con

los precios.
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Figura 21.

Diagrama circular ¢Le gustaria a usted que
tengamos los precios del mercado comparado a
nuestros precios a la hora de la venta?

M De acuerdo
M En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en

54,78%
desacuerdo

Totalmente de
9,57% 0,87% acuerdo

Nota. Resultados de la pregunta ¢Le gustaria a usted
que tengamos los precios del mercado comparado a

nuestros precios a la hora de la venta?

Recolecto informacion sobre la aceptacion o gusto de tener los precios del mercado
comparado a nuestros precios de venta, en este caso aproximadamente el 90% de
nuestros clientes estan de acuerdo que se comparen los precios, sin embargo, esto
en trasfondo tiene la falta de necesidad de cotizar varias veces para obtener un

buen precio
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Figura 22.

Diagrama circular ¢ Estaria de acuerdo con un programa
de remuneracion de referidos que tenga usted como
cliente? (Entre mas referidos més beneficios) (Tales como
cambio gratis)

B De acuerdo
M En desacuerdo

B Ni en acuerdo ni en

()
55,65% desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Estaria de acuerdo con
un programa de remuneracion de referidos que tenga
usted como cliente? (Entre mas referidos mas beneficios)

(Tales como cambio gratis)

Dirigido a conocer si los consumidores tienen algun interés en un programa de
remuneracion por medios de referidos para aumentar las ventas, la gran mayoria
de los encuestados, estuvieron de acuerdo o totalmente de acuerdo con el proyecto

dado de remuneraciones.
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Figura 23.

Diagrama circular ¢Estaria de acuerdo con la
implementacion de un sistema de satisfaccion para
calificar el servicio suministrado?

B De acuerdo

H Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

H Totalmente de
acuerdo

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Estaria de acuerdo
con la implementacién de un sistema de satisfaccion

para calificar el servicio suministrado?
Los resultados muestran que la tendencia de los consumidores es a calificar el

servicio que se dio durante el tiempo, eso significa que el cliente le importa el

servicio al cliente y todos los beneficios posventa que vengan con este.
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Figura 24.

Diagrama circular ¢Prefiere ser atendido por una
mujer en el momento de la compra de una persiana?
(Teniendo en cuenta nuestro proyecto apoya la
madre cabeza de hogar)

B No
® No hay relevancia

mSi

Nota. Resultados de la pregunta ¢Prefiere ser
atendido por una mujer en el momento de la compra
de una persiana? (Teniendo en cuenta nuestro

proyecto apoya la madre cabeza de hogar)

Frente a la informacion que se suministr6 en la pregunta guiada hacia la
contratacion de madre cabezas de hogar, mas del 73% de los encuestados estuvo
interesado en la razén y los beneficios que esto trae para Fusagasuga y su

desarrollo, dejando asi una gran expectativa hacia la importancia de la

comunicacioén con el cliente
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Figura 25.

Diagrama circular ¢ Cuando usted es atendido por un
usuario le gusta que su portafolio de productos sea
digital fisica?

M Digital
M Fisico

M Irrelevante

Nota. Resultados de la pregunta ¢ Cuando usted es
atendido por un usuario le gusta que su portafolio de

productos sea digital fisica?

Al identificar los dos tipos de portafolios que se tienen en la empresay para la venta
de cortinas, tenemos un mercado que esta dividido entre portafolio digital y fisico,
dejando asi la posibilidad de ambas opciones dependiendo del cliente al que se le

esté haciendo la venta

Al tener en cuenta los resultados de la encuesta del Anexo A, aplicada con el célculo
de la muestra dada, teniendo en cuenta que se hicieron algunas encuestas de mas,
especialmente en lo que comprende al sector de Fusagasuga y sus alrededores, se
logra evidenciar que las personas muestran preferencias a la transparencia en la
comunicacién ya sea de los productos que esta adquiriendo y todas sus ventajas y
desventajas a corto, mediano y largo plazo, no solo en cuanto a calidad cuando

hablamos de comunicacién, si no, también a los precios de la competencia.
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Cabe resaltar que el cliente esta dispuesto a referir amigos para poder entrar en un
sistema de remuneracion, guiado y calculado para la 6ptima atraccion de nuevos
clientes, ademas, de la importancia de la calificacion del servicio para poder cumplir

nuestros objetivos de posventa y satisfaccion.

4.3Calculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacion del

mercado

Por otro lado, para determinar la demanda potencial se tomé en cuenta los

productos y servicios que se ofrecen, para esto se utilizé la siguiente formula:

Q=nxq=*p

Donde:

Q: Demanda potencial.

n: Numero de posibles consumidores de persianas.

p: Precio promedio del producto y servicio en el mercado.

q: Cantidad promedio de consumo

Para el servicio de comercializacion de productos y servicios:

n: 4.621 posibles consumidores potenciales de persianas en el municipio de

Fusagasuga.

p: $180.000 pesos

q: 1 persiana en promedio por hogar de 3 personas.
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Para el resultado de la demanda potencial para la comercializacion de persianas en
el municipio de Fusagasuga, se estima obtener un tamafio en el mercado de 385
unidades mensuales, lo que proporciona que como empresa se establezca una
produccion de 250 persianas al mes, con una participacion del 64,5% en la

produccion de la demanda.

4.4Descripcion de la estrategia de generacion de ingresos para su proyecto

Para fomentar el crecimiento de ingresos en el proyecto se utilizaran estrategias
Constantes y efectivas que permitan llevar a la empresa a un mercado mas
competitivo y mejorar la situacion financiera, por ellos se plantean las siguientes

estrategias para incrementar los ingresos:
Aumentar el valor medio de la compra.

4

5. Clientes nuevos.

6. Generando marketing y promociones.

7. Ampliando el portafolio con productos nuevos basados en avances
tecnoldgicos.

8. Establecer alianzas con constructoras nuevas en el municipio de Fusagasuga.

9. Mejorar las habilidades comerciales del equipo.

10. Ofreciendo diferentes modos y facilidades de pago.

4.5Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado

La informacion que se logré recopilar por medio del estudio de mercado se identificd
las oportunidades y riesgos posibles que se pueden encontrar en el mercado para
la distribucion y comercializacion de persianas, por ende, se mencionan en la

siguiente tabla:

91



Tabla 10.

Oportunidades y riesgos en el mercado de persianas y cortinas

Oportunidades del Mercado

Riesgos del Mercado

e Apertura de nuevos

proyeccion de vivienda.

e Facilidad en adquirir el

producto en el mercado

e Calidad y variedad en los

producto y servicio

e Empleo en el municipio de

Fusagasuga

e Empleo en el municipio de

Fusagasuga

Empleo en el municipio de

Fusagasuga

Productos nuevos de poca
popularidad

Falta de conocimiento de los

productos y servicios

Falta de conocimiento de los

productos y servicios

Competitividad en el nivel del

precio

Competitividad en el nivel del

precio

Nota. Desarrollo de riesgos y oportunidades en el mercado de persianas y cortinas

Desarrollando las estrategias del mercado y teniendo en cuenta la encuesta

desarrollada, se deben implementar las estrategias de marketing e impulsar el uso



de esas herramientas importantes para el desarrollo sostenible de nuestro proyecto

en el tiempo.
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5. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

5.10bjetivos mercadolégicos

Los objetivos mercadol6gicos hacen referencia a un el proceso de “planeacion y
Ejecucion del concepto, precio, promocion y distribucion de ideas, bienes y
Servicios, para crear intercambios que satisfagan objetivos individuales y de la

organizacion” [33]

Es decir, estos fueron creados para que una empresa este definiendo sus objetivos
no solo hacia la macroempresa, si no, para esta importante tarea como lo es el
marketing, una definicibn de sus objetivos alineados a las necesidades de la
empresa incluyendo las preferencias y tendencias del consumidor, se definiran los

siguientes objetivos para nuestro proyecto:

e Promover el producto, plaza y promocion por medio de estrategias de incentivos
de comunicacién y transparencia a la hora de la venta de los productos

¢ Incrementar el conocimiento de los precios y la visualizacién del producto acorde
a las necesidades del cliente y los diferentes medios de comunicacion

¢ I|dentificar el balance entre el margen de ganancia esperado y la competitividad

del mercado en cuanto al precio de venta de las persianas y cortinas

5.2La estrategia de mercadeo

La estrategia de mercadeo es una estrategia guiada principalmente a el incremento
de las ventas y el logro de la competitividad de la empresa, basandose en la
encuestas hechas para el mercado, se realizaran estrategias de marketing que
permitan incrementar todo el uso de los canales digitales para cada instancia del
proceso de las persianas, empezando por la promocion por medio de las redes
sociales, incentivando la comunicacion de las diferencias entre persianas y cortinas

y sus beneficios a largo, corto y mediano plazo acompafiado de sus desventajas,
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esto para atraer a los consumidores y demostrar la transparencia a la hora de la

venta.

Para complementar las estrategias descritas en el enunciado anterior, se
implementara otro tipo de empaques amigables con el consumidor con
instrucciones basicas para la instalacion, dejando asi al cliente la posibilidad de
instalacion propia o instalacion por medio de la empresa, ahorrando costos y

permitiendo una mayor flexibilidad en el precio.

5.3Estrategias de servicio
Las estrategias del producto y servicio son las acciones que se pueden generar

mediante el marketing con el fin de disefar y producir un bien o servicio atendiendo

las preferencias y necesidades de los consumidores. [34]

e Determinar todas las marcas de persianas que se podran distribuir en la empresa

para poder mirar el posicionamiento de cada uno en el mercado.

e Evaluar la calidad del producto y servicio al cliente con el fin posicionar la

empresa en el municipio de Fusagasuga.

e Implementar canales digitales que permitan conocer los beneficios y garantias

sobre los productos y servicios que ofrece la empresa.

e Disefar estimulacion de compra hacia los clientes finales por medio de

obsequios, promociones, regalos o descuentos.
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5.4Estrategias de distribucion

Corresponden a la toma de decisiones que una empresa realiza para los sistemas,
tipos y canales de distribucion que efectuaron para llegar a un mayor nimero de

clientes posibles. [35]

e Reorganizar los canales de distribucién para que los clientes conozcan los
servicios que la empresa ofrece.

e Implementar la distribucion logistica integral con el fin de eliminar intermediarios
con el consumidor final.

e Generar una distribucién exclusiva por parte de la empresa hacia los usuarios
donde se expongan todos los pasos que se determinan después de la compra

de la persiana hasta el momento de su instalacion.

5.5Estrategias de precio

Estan basadas en un marco de fijacion de precios respecto a un producto a largo
plazo, donde se determina el precio inicial y la direccion propuesta para los

movimientos a lo largo del ciclo de vida del producto. [36]

e Determinar las necesidades del cliente para promover un valor agregado en el
momento de la compra del producto o servicio que presta la empresa.

e Explicar las garantias y ciclo de vida del producto para generar mayor confianza
a los clientes finales con el fin de pactar la compra.

e Analizar cudl es el estado de la competencia donde se pueda establecer el precio
adecuado para mejorar el precio de las persianas en el municipio de
Fusagasuga.

e Generar alianzas con los proveedores de persianas para acceder de manera

mas facil hacia sus productos con un tiempo moderado de entrega.
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e Aumentar la cartera con los proveedores de persianas que ofrezcan descuentos
0 promociones a la empresa para regular sus precios con respecto a los otros
competidores.

5.6 Estrategias de comunicacion y promocion

Es la medicion de la satisfaccion del cliente, la encuesta llegard después de la
instalacion y 30 dias después de la instalacion para poder medir todas las secciones
del cliente, mas llamado “Customer Journey”, esta encuesta ayudara a aumentar
significativamente las mejoras que se tienen que estar modificando constantemente
y la motivaciéon de los empleados a ser parte del sistema de remuneraciones por

ventas éxitos con satisfaccién optima de comienzo a fin.

5.7Estrategia de fuerza de ventas

Corresponden a la posicion de la empresa y sus productos en el mercado, para

llegar a los clientes de una manera diferenciada y significativa. Los objetivos de las

estrategias de fuerza de ventas son maximizar las ventas y utilidades, ejercer buen

servicio al cliente y atender el servicio de postventa que se genere por parte del

consumidor final. [37]

e Generar un canal de comunicacién efectivo por medio del servicio al cliente por
parte de la empresa que haga conocer el producto o servicio de la mejor manera.

e Evaluar el servicio postventa que ofrece la empresa para minimizar de manera
significativa las quejas o reclamos que se den por parte del consumidor.

e Incentivar al equipo de trabajo de la empresa con el fin de generar aumentar las

ventas y mejorar el asesoramiento al cliente.

5.8Presupuesto de la mezcla
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La mezcla de las variables mencionadas anteriormente, tienen un presupuesto
especifico las cuales la empresa tiene control y se banas a través de compresion

de las necesidades del consumidor y las estrategias propuestas anteriormente.

El presupuesto del mercadeo que se hara y la mezcla de estas estrategias
establecidas de remuneracion y los servicios posventa seran de un total de
2'640.000 de costo anual

Tabla 11.

Costos por estrategia y descripcion

Estrategia Descripcion Mensual Anual

Medir la satisfaccion del cliente por medio
de una encuesta posventa e g
|mplementa.C|on de manejo de Red celulary 120,000 | $1.440.000
redes sociales por parte de la fuerza de

Comunicacion
y distribucion

ventas
Fuerza de Creacioén de tarjeteria para la promocién S
ventas constante de la empresa 100.000 | $1.200.000

$2.640.000

Nota. Desarrollo autbnomo costos por estrategia
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6. ASPECTOS TECNICOS

En los siguientes enunciados se identificaran y expondran todos los aspectos
técnicos que describan las caracteristicas del servicio que se ofrece en la creacion

de empresa de distribucion y venta de persianas y cortinas.

6.1Ficha técnica del servicio

A partir de las siguientes fichas técnicas se describen y se detallan los productos
seleccionados para la comercializacién de la empresa, el cual se especifica la
composicién de cada sistema de persianas.

Figura 26.

Persiana Sheer Elegance

Ficha Técnica
Cortinas y persianas Disefarte Fecha de emision:

Abril 25 2022

Tipo de producto: Persiana Sheer Elegance

Nombre del producto: Persiana Sheer Screen

Componentes Necesarios

Descripcion Cantidad Unidad

Cabezal 1 Piezas S 39.800

Cabezal con tapa 2 Piezas S  5.300

Tubo 1 Piezas S 14.800

Soportes de instalacién de cabezal 4 Piezas S 1.700
Tela (4 tipos de material) 1 Metro cuadrado | $ 99.000
Cadena 1 Piezas S 1.200

Perfil Sheer plus 1 Piezas S 7.300

Tapas de perfil 2 Piezas S 600

Total S 169.700

Nota. Desarrollo autbnomo de la Persiana Sheer Elegance
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Esta ficha contiene los componentes que se requieren en unidades para su
fabricacion con sus respectivos costos de produccion, ademas, se especifica el valor
de las telas que se utilizaran; Cabe destacar que este sistema es de los principales

gue los consumidores obtienen para sus areas.

Figura 27.

Persiana blackout

Ficha Técnica
Cortinas y persianas Disefarte
Tipo de producto: Persiana Enrollable
Nombre del producto: Persiana blackout

Fecha de emision:
Abril 25 2022

L
Componentes Necesarios

Descripcion Cantidad Unidad
Tubo 1 Piezas $ 14.800
Mecanismos 1 Piezas S  5.400
Soportes 2 Piezas S 1.700
Tela (4 material ) 1 Piezas S 42.000
Cadena con tope de altura 1 Metro cuadrado | $  1.600
Conector de cadena 1 Piezas S 100
Perfiles 1 Piezas S 7.300

Total S 72.900

Nota. Desarrollo autbnomo de la Persiana blackout

En la ficha técnica para una persiana Blackout se identifican 7 componentes
necesarios para su fabricacion con sus unidades respectivas y ademas los costos
de producciéon para cada uno de ellos, este sistema de persianas es el mas
convencional que existe en el mercado ofreciendo un aire mas dinamico en el

espacio.
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Figura 28.

Persiana Screen

Ficha Técnica

Cortinas y persianas Disefarte Fecha de emision:

Tipo de producto: Persiana Panel japones Abril 25 2022
Nombre del producto: Persiana Screen

Componentes Necesarios
Descripcidén Cantidad Unidad Costo
Riel (4,5,6 Vias) 1|Piezas S 31.600
Cenefa metalica o tela 1|Piezas S 18.200
Soportes de instalacién de cabezal 4|Piezas S 1.700
Tela (4 tipos de material) 1|Piezas S 70.000
corddn 1|Metro cuadrado S 400
Perfil 1|Piezas S 7.300

Total $ 129.200

Nota. Desarrollo autbnomo de la Persiana Screen
Para este sistema la ficha técnica contiene los componentes necesarios para su

produccion, ademas sus costos por unidades, cabe destacar que es un sistema de

persianas que modifica espacios amplios ofreciendo una apertura funcional.
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Figura 29.

Persianas lamas 10 cm

Ficha Técnica

Fecha de emision:
Abril 25 2022

2mas 10 cm

Cortinas y persianas Disefarte
Persiana Verticales

Tipo de producto:
Nombre del producto:

Componentes Necesarios

Descripcion Cantidad Unidad Costo

Riel en aluminio 1|Piezas S 18.700
Pantografo 1|Piezas S 400
lamas (4 tipos de tela) 1|Piezas S 57.000
pesalamas con cadenilla 1|Piezas S 600

Total S 76.700

Nota. Desarrollo autbnomo de la Persianas lamas 10 cm

Esta ficha técnica contiene todos los componentes de un sistema de persianas
verticales requieren para una correcta fabricacion, especificando los costos de
produccioén por unidades requeridas; este sistema es el mas utilizado en espacios

de oficinas ya que por medio de sus lamas podemos tener una mejor visibilidad.

6.2 Logistica Sostenible

Se detallara los procedimientos generales del servicio para la elaboracién, venta,
instalacion y servicio posventa de las cortinas y persianas disefiarte, cabe aclarar
que las 4 persianas o cortinas expuestas en las fichas técnicas parten del mismo

proceso.
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Para identificar el paso a paso de cada procedimiento individualmente de cada una
de las persianas y su elaboracion de la venta e instalacion, se describird su
diagrama de procesos.

Figura 30.

Descripcion del proceso

Asesoramiento y venta

}

Toma de medidas

!

Fecha tentativa de
instalacion

}

Confirmacion de pedido en
fabrica

}

Pago de pedido

!

Llegada de pedido

}

Instalacion y pago final

Nota. La imagen describe el proceso
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Asesoramiento y venta: El empleado de servicio al cliente se dirige hacia el
lugar de asesoramiento para brindar toda la informacion deseada por parte del
cliente acerca de los sistemas de persianas y materiales que se utilizan, por otro
lado, se pacta la venta del producto.

Toma de medidas: En este paso el empleado realiza la toma de medidas
mediante las herramientas y capacitaciones brindadas por parte de la empresa.
Fecha tentativa de instalacion: El empleado lleva a un acuerdo con el cliente
para fijar la fecha tentativa de instalacion de persianas.

Confirmacion de pedido en fabrica: El empleado ingresa el pedido a
produccion y confirma los productos con todas sus especificaciones para su
fabricacion.

Pago de pedido: El empleado se puede dirigir hacia el punto de pagos o por
linea realiza el pago del pedido.

Llegada de pedido: La empresa informa al empleado el momento de despacho
de produccidn de las persianas.

Instalacién y pago final: El empleado de servicio al cliente se dirige con el
técnico de instalacién para colocar las persianas, atiende quejas y reclamos y

por ultimo recibe el saldo final de la venta total que se realizé por las persianas.
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Figura 31.

Flujo de proceso

Transporte Asesorar Toma de
y venta medidas

Enviar
pedido a
fabrica

Instalar
el
producto

Envio de pedido Pago_ del
desde fabrica pedido

Simbolo Descripcion

Operacion

Inspeccidn y decisién

Transporte

Espera

Almacenamiento

Nota. Desarrollo autonomo de flujo de proceso
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Con este nuevo flujo de proceso, los pasos como los transportes del técnico de
medicion y del cliente final para el pago y venta de los servicios se removieron, no
solo esto nos da la posibilidad de implementar una actividad logistica que reducen
las emisiones de CO2, contaminacion acustica o los accidentes, si no a su vez nos
llega a la importancia del “Customer Journey” y como este cliente esta mas
satisfecho con un proceso claro, conciso y rapido, por esta razén para la logistica
sostenible, también identificamos cdmo esto nos ayudo en la satisfaccion de nuestro

cliente final,

Figure 32.

Customer Service Journey - Mejorado

Inquietud del
cliente

Transporte

Sobe

Asesoramiento
y ventas

Toma de
medidas

]

Customer Service Journey - Mejorado

Envio de pedido
afabrica

Pago de pedido

Envio de pedido
desde fabrica

Instalacién del
producto

3
%

Pago Final

Calificacion de
servicio
posventa

@

Ay

envio de

Tomade R . Pago inmediato Cliente seda Pago final Revisién de las
" " . inmediato a la Tiempo de .
Cliente Cliente medidas acorde _ para poder -~ cuenta del acordado desde| persianas y
. . fabrica para esperade 3 dias . L .
Por medio de satisfecho a | satisfecho con con confirmacién empezar el donde el cliente seguimiento de | inicio tomando cortinas y
metodos medidaquelas | el asesorede | conocimientos de proceso de la requnta sise las necesidades el tiempo calificacion del
digitales horas se ventas y el delas disponibilidad manufacturacié poedgrl'a deuna mencionadas e | necesario para proceso de
B! cumplen a proceso de [necesidades del pdando n delas pmanera més instalacion el pago final | compray venta
tiempo venta clientey su ) persianas y/o o - acordea las después dela | paralamejora
N confianza al N répida N N " N
inmueble X cortinas necesidades instalacion continua
cliente
. » Pago final en El cliente se
Quiere un Una Instalacién e%ectivo o siente
Encontrar una o proceso rapido |satisfaccion alta| Envio en linea " Envio con un acorde a las . .
Cumplimiento ) Pago en lineao ) . tarjeta, sin escuchado y se
empresa con ) personalizado yaquela con . promedio de 3 |necesidades del
y delas citas en o ) " efectivo para . ) embargo el toma las
R ETERN precios claros y con medicién es confirmacion . dias para llegar | cliente con lo . )
3 las horas . ) . mayor facilidad . cliente no medidas parala
tiempos de establecidas transparencia hecha por inmediata del del cliente al local o casa que anterior quiere perder mejoray su
entrega faciles en los costos asesoras pedido y stock del cliente mente se hablé su tiempo en feedback
delas persianas | capacitadas en laasesoria .
méds pagos encuenta

Tempo Total n dias)

Nota. Desarrollo autbnomo Customer Service Journey- Mejorado.

6.3Necesidades y requerimientos
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Para la comercializacion y distribuciéon de persianas se utilizan las siguientes
herramientas, utensilios y equipos de trabajo para que la empresa brinde un buen
servicio.

Figura 33.

Total, de necesidades y requerimientos

Nombre Imagen Descripcién Cantidad Total
Maquinaria

" e Tadro para
- 1 "
1f perforaciones y colocar
o tornillos.

Taladro 2 142951

- Herramienta para
. clavar, golpear, etc.
T Compuesto de una
cabeza metalica y
Martillo 2 18900

esqueleto en goma.

Objeto para guardar

todos los accesorios
- necesarios para la
— - . "
instalacion.

Elaboradas en

N = aluminio, ideales para

alargar la instalacién
de persianas.

Caja de herramientas 2 42550

Escuadras 2 2000}

Pieza metalica con el
fin de unir un elemento
a otro.
Tornillos (Varios) 2 6900

—_— Son elementos en
plasticos utilizados
para la fijacién y

soporte de objetos.

Chazos 2 8300}

Con doble espesor,
plataformas en
aluminio, visagras
§ galavnizadas para un
Escalera mejor desplazamiento. 2 164877

Utilizado para la toma
de medidas.

G0,

Metro 2 34000

Prenda de trabajo para

tener una mejor
comodidad en el
momento de la

Overol instalacion. 4 49500
Total Maquinaria 469978
Herramientas de trabajo

Prenda de trabajo
utilizada para el
servicio al cliente.

Uniforme de ventas 4 120000

Dispositivo movil con
pantalla tactil, para
agendar todas las

medidas y fechas de

Tablet instalacion. 4 494700

Movil con red celular
para agendar y subir
todos los pedidos

correspondientes.

Red celular 4 85000

Utilizado para la toma
de medidas.

Metro 4 34000

Herramienta elaborada
en plastico resistente,
archivo de telas y
sistemas de persianas.

4 350000
Total herramientas de trabajo 1083700
Total Final 1553678

Catalogo Fisico

Nota. Desarrollo autbnomo Total de necesidades y requerimientos
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En la anterior tabla se establecen todos los atributos que son necesarios para que
la empresa brinde el servicio al cliente adecuado, ademas, se especifican para que
sirven cada una de las herramientas, con sus respectivos costos por unidades y los
costos por paquete en los tornillos y chazos, por otro lado, para las cantidades se
determinan 2 personas para el proceso de instalacion y 4 personas destinadas para

el servicio de ventas al cliente.

6.4 Caracteristicas de la tecnologia

Las cortinas y persianas han tenido un gran crecimiento a nivel nacional en
Colombia lo que ha permitido que las empresas mejoren la calidad, en sus disefios,
sistemas e innovacion en sus tecnologias; de este modo una de las estrategias que
tenemos como empresa es optimizar de la calidad de los sistemas de persianas
mediante la integracion de la domética por medio de dispositivos méviles, controles
remotos y pantallas tactiles a los nuevos proyectos de construccion que se estan
generando en el municipio de Fusagasuga, tales como, casa, apartamentos y

oficinas inteligentes que busquen un disefio de interiores novedoso e innovador.

Asi mismo, es importante incorporar los modelos que se manejan bajo la industria
4.0 ya que mejoran las habilidades tecnoldgicas, como la automatizacion en los
procesos productivos y sensores que se estan elaborando para los controles que
permiten la apertura de las persianas, el acceso digital al cliente brindando una
asesoria mas personalizada, la conectividad entre los procesos para generar una

mayor eficiencia y menores costos posibles.

Posteriormente el proyecto busca generar un programador que le permita controlar
y gestionar el flujo de informacién que los empleados generan hacia los clientes y
de igual manera las quejas o reclamos que surjan por parte de ellos para mejorar

sus estrategias de distribucion, precios, servicios y demas que se vean afectadas.
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Respecto al sector industrial se quiere apuntar a la competitividad en el mercado de

persianas aumento la demanda de los productos y servicios que se mencionan en

el proyecto, este se quiere generar también por medio de los canales digitales que

tienen un gran auge en el presente y futuro de la sociedad.

6.5Materias primas y suministros

En este enunciado se plantea las materias primas y suministros para la empresa,

en los siguientes se especifica cada uno de los requerimientos y el nimero de

utensilios necesarios para empezar las operaciones.

Para esto se requiere las herramientas necesarias para los trabajadores iniciar sus

ventas y el proceso productivo que se describio en la seccién de proceso

Figura 34.
Insumos

Nombre Imagen

Tornillos (Varios)

Descripcion
Maquinaria

Pieza metalica con el
fin de unir un elemento
a otro.

6.900

Chazos

Son elementos en
plasticos utilizados
para la fijaciény
soporte de objetos.

8.300

Red celular

Nota. Insumos necesarios

Movil con red celular
para agendar y subir
todos los pedidos
correspondientes.

Total Final
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El costo total de estos insumos a utilizar es de 1°533.678 para el inicio de las
operaciones, siendo la red celular, tornillos y chazos costos fijos y los demas costos
iniciales, el costo fijo sera de 33.400 pesos.

6.6 Capacidad

A continuacién, se determinara los horarios y tiempos en los que los trabajadores
estaran laborando durante el dia, horas semanales para determinar los tiempos de

servicio y la capacidad de comercializacion y venta.

Para las labores de asesoramiento y venta se determina un horario laboral de (7)
horas diarias con dia rotativo de descanso entre las asesoras comerciales,
cumpliendo las horas legales colombiana de (42) horas semanales, el horario de
atencion al publico se dividira dependiendo de las necesidades de los clientes y los

horarios de asesoramiento requeridos.

Se dividiran en horarios de apertura hasta cierre de operaciones para aumentar la
flexibilidad entendiendo las necesidades que se describieron en la encuesta del tipo
de asesoramiento Online o en la casa, atendiendo a tener sesiones hibridas para

un mayor alcance.

Al identificar las necesidades de desplazamiento y el analisis del tiempo de
asesoramiento y medicion, se tomo un total de (25) minutos por asesoramiento y en
medicién y venta un total de (30) minutos dejando asi un total de (60) minutos por
venta, mas tiempo de desplazamiento de un promedio de (25) minutos por la ciudad
de Fusagasuga, dejando asi un total de (110) minutos por asesoramientos,
medicién, venta y desplazamiento, el trabajo total de un asesor de ventas es el

siguiente:

7 horas * 60 minutos

Horas de trabajo asesor de ventas = -
110 minutos
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Dejando un total de 4 ventas al dia, dejando asi a las 4 asesoras en un total de 16
ventas diarias, dejando asi un requerimiento de ventas de 384 persianas o cortinas
vendidas al mes, nuestra planeacion esta hecha en un total de ventas aproximadas

en el mercado de 4.621 al afio, dejando asi una ocupacion del mercado de:

(384 persianas al mes) * (12 meses al aino)

. . . = 0
Ocupacién del mercado: Y 99,7%

Sin embargo, bajo el andlisis hecho en el campo, el cierre de ventas de cortinas con
el modelo que se esta implementando seria calculado a 3 de cada 4 asesorias
terminan en venta, por las diferentes estrategias que se han tomado en el mercado,

de asesoria y cierre de ventas,

Al hacer los célculos con este proceso el total de ocupacién de mercado daria un

total de 74,7% del mercado de Fusagasuga.

6.7 Politica de aseguramiento de la calidad y estrategia de control de calidad

sobre el servicio

Se realizaran auditorias de gestién por medio de la norma del sistema de gestion de
la calidad 1ISO 9001 del 2015 para determinar los requisitos del producto o servicio,
la gestidén de los recursos, responsabilidad por parte de la direccion y medicién del
analisis todo esto para mantener una mejora continua en la empresa y de este modo

satisfacer las necesidades del cliente.

Por otro lado, se utilizaran estrategias internas por parte de la empresa que permitan

el desarrollo organizacional de manera adecuada.
e Armonizacion en el clima organizacional.

e Comunicacion interna asertiva.

e Aumento de la productividad en la organizacion.
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e Adaptacion de nuevos empleados.

e Flexibilidad en los turnos de atencién al cliente.

6.8Plan de compras

El plan de compras hara referencia a las necesidades de la empresa, los productos
requeridos por el proceso, en este caso, al ser productos de gran duracion, cada
producto dependera del uso dado, a continuacion, se muestra el afio en el que se

debera comprar el producto sustituto.
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Figura 35.

Consumo por unidad de producto

Taladro

Descripcion

Tadro para
perforaciones y colocar
tornillos.

Cantidad

2 unidades

Afo 1 Afio 3 Afio 5

Martillo

Herramienta para
clavar, golpear, etc.
Compuesto de una

cabeza metalica y
esqueleto en goma.

2 unidades

Caja de herramientas

Objeto para guardar
todos los accesorios
necesarios para la
instalacion.

2 unidades

Escuadras

Elaboradas en
aluminio, ideales para
alargar la instalacién

de persianas.

2 unidades

Tornillos (Varios)

Pieza metalica con el
fin de unir un elemento
a otro.

10 PAQ X 1000
unidades

Chazos

Son elementos en
plasticos utilizados
para la fijaciény
soporte de objetos.

10 PAQ X 1000
unidades

Escalera

Con doble espesor,
plataformas en
aluminio, visagras
galavnizadas para un
mejor desplazamiento.

2 unidades

Metro

Utilizado para la toma
de medidas.

2 unidades

Overol

Prenda de trabajo para
tener una mejor
comodidad en el
momento de la

instalacion.

4 unidades

Uniforme de ventas

Prenda de trabajo
utilizada para el
servicio al cliente.

4 unidades

Tablet

Dispositivo movil con
pantalla tactil, para
agendar todas las
medidas y fechas de
instalacion.

4 unidades

Metro

Utilizado para la toma
de medidas.

4 unidades

Catalogo Fisico

Herramienta elaborada
en plastico resistente,
archivo de telas y
sistemas de persianas.

4 unidades

Nota. Tabla de consumo por unidad elaboracién autbnoma
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6.9Costos de produccion

En este enunciado se describiran los costos de produccion para el plan de negocio,
seran divididos en la dotacion que se obtiene anualmente y los diferentes utensilios

de trabajo al tiempo de la instalacion o uso de herramientas.

Tabla 12.

Dotacion y costos de operacion

Nombre Imagen Descripcion Cantidad Total
Magquinaria
Pieza metalica con el
fin de unir un elemento
a otro.
Tornillos (Varios) 2| S 6.900

— Son elementos en
plasticos utilizados
T para la fijacion y

soporte de objetos.
Chazos 2| $ 8.300

Movil con red celular
para agendar y subir
todos los pedidos
correspondientes.

Red celular 4| $ 85.000
Prenda de trabajo para
tener una mejor
comodidad en el
momento de la
instalacion.
Overol 4] s 49.500
Prenda de trabajo
utilizada para el
servicio al cliente.
Uniforme de ventas 4] S 120.000
Herramienta elaborada
en plastico resistente,
archivo de telas y
Catalogo Fisico sistemas de persianas. 4l s 350.000
Total Final S 619.700

Nota. dotacion y costos de operacion
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6.10 Infraestructura

Se observan factores como la ubicacion de la empresa y tamafio para determinar
los requerimientos en cuanto a la seguridad, control e integridad de los clientes; lo
gue permite la toma de decisiones para la operacion del establecimiento con el fin
de optimizar los recursos y procesos, de igual manera reducir los costos fijos y
variables del proyecto.

UBICACION GEOGRAFICA DEL ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO

Para la ubicacion del establecimiento de comercio se incluyeron factores como las
vias de acceso, seguridad del lugar, la cercania que los proveedores pueden tener
hacia el servicio, el costo del arrendamiento, la infraestructura y los servicios
publicos, con el fin de la toma de decisiones para poder generar la comercializacion
y distribucién de los productos y servicios de persianas en el municipio de

Fusagasuga.

Ciudad: Fusagasuga

e Localidad: Centro

e Valor promedio de arriendo: $750.000

e Estrato: 3

e Cercania a los clientes: Teniendo en cuenta que el canal de venta de la
empresa es directo, es importante considerar el factor de la ubicacién con la
cercania a los clientes, es necesario contar con poblacion flotante y residente
para tener un flujo de personas alto. Por este motivo la ubicacion del
establecimiento sera en la carrera 8 # 6-49 en el centro comercial centro fusa
local 106, siendo un punto estratégico para la comercializacion y distribucion de
persianas.

e Vias de acceso: El lugar donde sera el establecimiento cuenta con diferentes

vias de acceso, como lo son la carrera 6 y 7, cercania a la zona central de

comercio del municipio de Fusagasuga. Ademas, estas vias de acceso son las
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mas concurridas para dirigirse al punto donde se quiere ubicar el establecimiento

comercial.

Figura 36.

Distribucion de establecimiento de comercio.
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Nota. Desarrollo autbnomo Distribucion de establecimiento de comercio.

Para la distribucion del establecimiento comercial se conté con el espacio disponible
y las medidas para la adecuada ubicacion, con el fin de permitir el flujo adecuado

de productos y servicios, personal y clientes.

116



6.11 Mano de obrarequerida

Para poder determinar, la mano de obra que para el proyecto es necesaria, es de
gran importancia tener en cuenta, la demanda diaria, la fuerza de ventas que tiene

nuestro proyecto.
En concordancia del proceso productivo de las asesoras de ventas, se tiene un total
de 110 minutos por asesoramiento, venta y traslado con una efectividad de 3 de 4

asesoramientos terminando en venta,

Tiempo Estandar * Demanda diaria

No.Trabajad =
0-fravajadores Tiempo efectivo al dia

En este calculo al tener los nUmeros anteriormente suministrados (110) minutos en
el proceso de asesoramiento, venta y desplazamiento, teniendo en cuenta la
demanda total de 4.621 expuesta anteriormente, los (288) dias laborados, dividido
en la multiplicacion de las (7) horas en minutos, nos da un total de 4 trabajadores,
este es el requerimiento para poder satisfacer las necesidades del plan de negocio.
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7. ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES

Para el presente estudio se establece la planeacion de estrategia del plan de

negocio, las acciones a realizar, sus cumplimientos y objetivos empresariales.

Dentro de este aparto se describiran las necesidades de gestion humano,
organigrama, aspectos legales y econdmicos para la 6ptima realizacion del

proyecto.

7.1Analisis estratégico.

Para el desarrollo de un 6ptimo andlisis financiera, se usaran todas las estrategias
tales como Mision, Visién, estructura organizacional entre otras, se hace necesario
que se declaren la mision y visién con un prospectico para la empresa y la fidelidad
con la empresa, estos elementos estratégicos ponen rumbo a hacia el camino del
éxito de la empresa, identificara la organizacion y lo que estara representando al

publico desde los inicios de la empresa.

7.2Mision

Ser la empresa lider en Fusagasuga, Cundinamarca de las persianas y cortinas,
con exclusividad, compromiso con nuestro cliente y nuestra calidad de los
productos. Basandonos en el conocimiento, eficiencia y servicio con mejoramiento

continuo y enfoqué social.
7.3Vision
Cortinas Disefarte en el afio 2026 se consolida como empresa lider en la oferta de

persianas y cortinas en Cundinamarca por medio de sus politicas y valores de

servicio al cliente y transparencia, con el agregado de servicio posventa, facilidad y
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amigabilidad con el cliente final a través de la gestion del talento humano y

desarrollo de personal.

7.4Anélisis DOFA

La matriz DOFA es un mecanismo administrativo del analisis estratégico donde
permite visualizar la situacion de la empresa con respecto a los factores internos y
externos que la pueden afectar. Esta matriz permite detallar las variables internas
que son las fortalezas y debilidades, asi mismo las externas tales como
oportunidades y amenazas, permitiendo establecer estrategias de accion de la

empresa para mercado actual. [45]

Tabla 13.
Matriz DOFA Disefarte

Fortalezas

Debilidades

La estructura organizativa de la
empresa mantiene el flujo adecuado
de acciones y recursos tendientes a
satisfacer el mercado objetivo,
procesos de distribucién y ventas.

Nuevos competidores (competencia global).

Atencidn personaliza por parte de los
empleados

Falta de materiales por parte de los
proveedores

Productos certificados y de alta
calidad por parte de los proveedores

Poco seguimiento de las ventas que se generan
en la empresa

Innovacion en los sistemas y disefios
que adquiere la empresa por parte
de los proveedores

No se generan promociones y publicidad de la
empresa para dar a conocer el servicio y
producto.

Valor moderado del servicio y
productos al consumidor.

Manejo de la informacién no es el adecuado
por parte del personal.

Experiencia en el servicio y los
productos que ofrece la empresa

Rotaciones de pedidos actuales en la
empresa son frecuentes
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Oportunidades Amenazas

Aumento de los precios en materias primas e

Proveedores fijos. .
insumos.

Capacitacién de personal por parte Empresas proveedoras que manejan el mismo

de la empresa. producto posicionandose en el mercado.
Produccidn de distintas telas por Competencia cerca al lugar de establecimiento
parte de los proveedores. comercial.
Asesoramiento adecuado del Problemas por la rotacion del personal de
personal a los clientes. servicio al cliente.

Beneficios de descuentos en telas

Competencia por superacién del personal.
por parte de los proveedores. P P P P

Aprovechar la demanda de servicios
de instalacion de persianas.

Nota. Desarrollo autbnomo Matriz DOFA

e Fortalezas vs amenazas

Estas estrategias generaran una accion en el futuro de la empresa, donde por medio
de las estrategias FO se determina el enfoque de éxito, las estrategias DO un
enfoque de adaptacion, las estrategias DA un enfoque de supervivencia y por ultimo

las estrategias FA un enfoque de reaccion.

Cada enfoque contribuye a los tipos de accion que se deben de tener en cuenta por
parte de la empresa para tener una mejor perspectiva de esta y el aprovechamiento

de cada uno de ellos.

Los enfoques de accion, éxito, adaptacion y supervivencia son los que dirigen de
manera clara y concisa a la empresa para encaminar la accion gerencial de la vision;
Por esta razén es importante que cada miembro de la empresa observe cual
enfoque se esta aplicando en determinado momento y cuéles son las estrategias

que se van a llevar a cabo.
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A continuacion, se disefian cada uno de los enfoques para la empresa Cortinas

Diseflarte con sus correspondientes estrategias para determinar la gestion

empresarial que se tendra en cuenta.

Tabla 14.

Enfoque de adaptacion: estrategias DO: Debilidades vs Oportunidades

Enfoque de adaptacion

Debilidades

D1. Nuevos competidores (competencia global).

D2. Falta de materiales por parte de los

proveedores

D3. Poco seguimiento de las ventas que se

generan en la empresa

D4. No se generan promociones y publicidad de
la empresa para dar a conocer el servicio y

producto.

D5. Manejo de la informacion no es el adecuado

por parte del personal.

Oportunidades

Estrategias DO

O1. Proveedores fijos.

D101. Identificarlos nuevos competidores
locales para mejorar las estrategias de compras

con los proveedores.

02. Capacitacion de personal

por parte de la empresa.

D20103. Seleccionar nuevos proveedores que
permitan tener un mayor numero de ventas sin
tener escases en sus telas y calidad en sus

productos.

03. Produccion de distintas
telas por parte de los

proveedores.

D302. Construir una plataforma digital que le
permita al personal capacitado subir
correctamente sus pedidos y cotizaciones, para
que la empresa pueda organizar las ventas y

generar mayores utilidades.
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D404. Actualizar los canales de la empresa
O4. Asesoramiento adecuado para poder disefiar una estrategia de marketing

del personal a los clientes. gue permita al personal abarcar con nuevas
tendencias a los consumidores.

O5. Beneficios de descuentos D50204. Implementar Net Promoter Score que
en telas por parte de los permita evaluar y calificar la calidad del servicio

proveedores. al cliente que ofrece la empresa.

O6. Aprovechar la demanda
de servicios de instalacion de

persianas.
Nota. Desarrollo de las estrategias DO: Debilidades vs Oportunidades para la

empresa Cortinas Disefarte.

Tabla 15.

Enfoque de éxito: estrategias FO: Fortalezas vs Oportunidades

Fortalezas

F1. La estructura organizativa de la
empresa mantiene el flujo adecuado de
acciones y recursos tendientes a
satisfacer el mercado objetivo, procesos

de distribucion y ventas.

F2. Atencion personaliza por parte de los

Enfoque de éxito empleados

F3. Productos certificados y de alta
calidad por parte de los proveedores

F4. Innovacion en los sistemas y disefios
que adquiere la empresa por parte de los

proveedores

F5. Valor moderado del servicio y

productos al consumidor.
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F6. Experiencia en el servicio y los
productos que ofrece la empresa

F7. Rotaciones de pedidos actuales en la

empresa son frecuentes

Oportunidades Estrategias FO

F301. Mantener la alianza con los
B proveedores permite que la empresa se
O1. Proveedores fijos. N ' _
certifique y brinde seguridad en sus

productos a los consumidores.

F1F202. Abarcar los procesos internos

L por parte de la empresa hacia los
02. Capacitacion de personal por o _
productos y servicios para mejorar la
parte de la empresa. o _
capacitacion del personal para satisfacer

las necesidades del cliente.

F40103. Establecer cuales son los

- o proveedores que manejan variedad en
0O3. Produccion de distintas telas por o . o
tecnologia e innovacion en sus disefios y
parte de los proveedores. _ _
telas que permitan mejorar las ventas de

la empresa.

F60304. Comparar las tendencias y

. certificaciones que contienen las telas
O4. Asesoramiento adecuado del . _ _
_ para brindar asesoramiento continuo a
personal a los clientes. . o
los clientes y optimizar el proceso del

servicio.

F50506. Priorizar el pedido hacia
proveedores que ofrezcan los descuentos
O5. Beneficios de descuentos en en las telas con el fin de mantener un
telas por parte de los proveedores. flujo constante de ventas e instalacion de
las persianas para tener un valor estable

en los precios al consumidor.
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F706. Mejorar la frecuencia en los

O6. Aprovechar la demanda de _ _ _
pedidos de persianas para mejorar la

servicios de instalacion de o .
distribucion de los instaladores en el

persianas. o ]
municipio de Fusagasuga.

Nota. Desarrollo de las estrategias FO: Fortalezas vs Oportunidades para la

empresa Cortinas Disefiarte.

Tabla 16.

Enfoque de reaccion: estrategias FA: Fortalezas vs Amenazas

Fortalezas

F1. La estructura organizativa de la
empresa mantiene el flujo adecuado de
acciones y recursos tendientes a
satisfacer el mercado objetivo, procesos

de distribucion y ventas.

F2. Atencion personaliza por parte de los

empleados

F3. Productos certificados y de alta

Enfoque de reaccién calidad por parte de los proveedores

F4. Innovacion en los sistemas y disefios

gue adquiere la empresa por parte de los
proveedores

F5. Valor moderado del servicio y

productos al consumidor.

F6. Experiencia en el servicio y los

productos que ofrece la empresa

F7. Rotaciones de pedidos actuales en la

empresa son frecuentes

Amenazas Estrategias FA
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A1F1F5. Establecer estrategias internas

) de los mercados objetivos, para que la
Al. Aumento de los precios en o
. ' ' empresa reduzca los indices de falta de
materias primas e insumos. . .
iNnsumos y permita mantener seguro su

precio a los clientes.

A2F3F4. Reducir el riesgo de productos

A2. Empresas proveedoras que nuevos por baja calidad por medio de
manejan el mismo producto certificaciones y calificaciones que
posicionandose en el mercado. brinden estas nuevas empresas para sus

distribuidores

A3F6. Fomentar promociones, tendencias
de los sistemas de las persianas y los
A3. Competencia cerca al lugar de  servicios de mantenimiento e instalacion
establecimiento comercial. gue maneja la empresa hacia los clientes
para mitigar la compra en otros

establecimientos cercanos.

A4F2. Disefar capacitaciones e

_ interaccion entre el personal del servicio
A4. Problemas por la rotacion del _ N .
o . al cliente para unificar las ideas y
personal de servicio al cliente. o
conocimientos que se ofrecen a los

consumidores por parte de la empresa.

AS5F1F2. Establecer incentivos,
A5. Competencia por superacion del remuneraciones y pagos extras a los
personal. trabajadores para reducir el riesgo de

competencia.

Nota. Desarrollo de las estrategias FA: Fortalezas vs Amenazas para la empresa

Cortinas Disenarte.

125



Tabla 17.

Enfoque de supervivencia: estrategias DA: Debilidades vs Amenazas

Enfoque de supervivencia

Debilidades

D1. Nuevos competidores (competencia

global).

D2. Falta de materiales por parte de los

proveedores

D3. Poco seguimiento de las ventas que se

generan en la empresa

D4. No se generan promociones y
publicidad de la empresa para dar a

conocer el servicio y producto.

D5. Manejo de la informacion no es el

adecuado por parte del personal.

Amenazas

Estrategias DA

Al. Aumento de los precios en

materias primas e insumos.

A1A2D1. Crear alianzas con los nuevos
competidores con el fin de reducir los

precios en el mercado.

A2. Empresas proveedoras que
manejan el mismo producto

posicionandose en el mercado.

A1D2. Priorizar los proveedores fijos que

A3. Competencia cerca al lugar

de establecimiento comercial.

A3D4D5. Actualizar de manera continua los
catalogos y precios que ofrece la empresa,
con el fin de mejorar la publicidad e

incrementar el servicio al cliente y ventas.

A4. Problemas por la rotacion del

personal de servicio al cliente.

A4D3D5. Combinar los sistemas de talento
humano de la empresa para aumentar la

productividad del servicio al cliente.

A5. Competencia por superacion

del personal.

A5D1D5. Buscar lealtad en los empleados

ofreciendo programas educativos de facil
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acceso para incentivar la superacion
personal y mitigarlos riesgos por

competencias locales.

Nota. Desarrollo de las estrategias DA: Debilidades vs Amenazas para la empresa

Cortinas Disenarte.

A partir de los enfoques establecidos el direccionamiento estratégico de empresa,
se sitla a un total de (21) estrategias que deben ser utilizadas por el personal de la
empresa que conforman su estructura organizacional con el fin de mejorar interna y

externamente.

7.5Estructura organizacional

La estrategia de la estructura organizacional es clave para la mejora de la empresa
y su claro conducto de trabajo y mejora, cortinas disefiarte, tiene en su estructura a
personal administrativo, operativo y estratégico, que den respuesta a las

necesidades de la empresa, mision y vision con proyecciones a crecimiento:

Administrativo:
e Gerente general (1)
e Manager de operaciones (1)

¢ Analista Financiero (1)
Plan de ventas:

e Asesoras de ventas (4)

e Técnicos de instalacion (2)
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Figura 37.

Estructura Organizacional

Gerente General

Analista Financiero Manager de
operaciones

Técnicos de Asesores de
instalacion (2) ventas (4)

Nota. Esquema estructura organizacional — Desarrollo autbnomo

Los perfiles anteriormente descritos, son el capital humano necesario para el inicio
de nuestra operacion, en este caso, es importante recalcar que los trabajadores y

perfiles tendran claridad de la mision y visién de nuestro proyecto.

7.6Perfiles y funciones

Cada cargo requiere de tareas y visiones especificas en su perfil y sus funciones,
esta delimita los requerimientos y necesidades de la operacion y el quehacer laboral
de cada perfil, como se presentan a continuacion:

e Gerente General:

Tabla 18.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para Gerente general

PERFIL REQUERIDO

OBJETO DEL CARGO
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El Gerente General tiene como funcién planear, organizar, dirigir y controlar todas las actividades
que realice la empresa, siendo siempre el responsable de todas las operaciones que se ejerzan

dentro de la organizacion, asi mismo ejerce la funcién de Representante Legal de la companiia.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO

10.

Coordinar los procesos, para mejorar la eficiencia y eficacia de los operarios en el rendimiento
de sus funciones.

Liderar el proceso de planeacién de la organizacion, determinando los factores de éxito,
objetivos y metas establecidas.

Planea las alianzas con los proveedores, nuevas tecnologias para el surgimiento de la empresa.
Representar judicial y legalmente a la empresa, ejerciendo las facultades generales y
especificas que le confiera la ley.

Supervisar las operaciones de la empresay los estados financieros de la empresa, para la toma
adecuada de decisiones.

Planificar y mantener una imagen de la empresa, ante la sociedad y empleados, proporcionando
canales de comunicacion.

Nombrar, promover, sugerir, suspender y despedir de acuerdo con las disposiciones vigentes a
los empleados.

Evaluar el cumplimiento de los objetivos de la empresa y liderar estrategias para la mejora.
Organizar los recursos, tangibles e intangibles de la empresa en pro del alcance de mas
utilidades.

Direccion del area administrativa, operativa y de recursos de la empresa de acuerdo con las
politicas de esta.

Nota. Desarrollo autbnomo de perfil requerido de cortinas disefiarte para Gerente

general

Analista Financiero:

Tabla 19.

Perfil requerido de cortinas disefarte para Analista Financiero

PERFIL REQUERIDO

OBJETO DEL CARGO

Es el encargado de recaudar dineros por las diferentes actividades; atender cobros para el pronto

pago de las deudas, debera presentar al Gerente en forma oportuna las relaciones de deudas por

pagar.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO
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Velar por el correcto control y manejo del dinero proveniente de los contratos de los vehiculos.
Elaboraciéon de néminas y liquidacién de prestaciones sociales.

3. Velar por la custodia, registro y manejo de los aprovechamientos generados dentro de la
empresa.

4. Se encarga en forma personal de realizar las consignaciones de todos los dineros que ingresen

a la empresa y es responsable de las mismas.

Control de la correcta asignacion de los recursos de la empresa en general.

Llevar el registro de los libros de caja y bancos de la Empresa

Solicitar ante las entidades financieras los extractos bancarios.

© N o O

Estar atento de fechas y pagos oportunos de todas las obligaciones tributarias en las que incurre
la empresa.

9. Presentar un informe detallado del inventario de almacén cada mes

Nota. Desarrollo autobnomo de perfil requerido de cortinas disefiarte para Analista

Financiero

e Manager de operaciones:

Tabla 20.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para Manager de operaciones

PERFIL REQUERIDO

OBJETO DEL CARGO

Realiza labores especificas de apoyo a la Gerencia y al Consejo de Administracion, persona con
amplio conocimiento en procedimientos administrativos, cumplimiento a cabalidad las instrucciones

emitidas.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO

Realizar informes, actas y documentacién en general.

Gestionar el clima laboral, publicaciones internas, eventos internos, etc.
Asegurar el cumplimiento de los procesos de Administracién de Personal
Coordinacion de ingresos de personal, renovacion de contratos y convenios

Mantener una comunicacion constante con el personal para atender sus requerimientos.

o o & 0w M F

A nombre de la Gerencia convocar y organizar reuniones.
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Recibir, clasificar, tramitar, controlar y archivar, la correspondencia y diversas documentaciones
recibidas ya sean internas o externas
Apoyo en otras actividades solicitadas por el area.

Las demas que le sean asignadas.

Nota. Desarrollo autbnomo para de perfil de cargo manager de operaciones

e Técnicos de instalacioén:

Tabla 21.

Perfil requerido de cortinas disefiarte para técnicos de instalacion

PERFIL REQUERIDO

OBJETO DEL CARGO

Realiza labores especificas de instalacién y transporte, persona con amplio conocimiento en

procedimientos de instalacion, cumplimiento a cabalidad las instrucciones emitidas.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO

NS o F O DNMF

Realizar instalaciones y documentacion en general.

Asegurar el cumplimiento de los tiempos de instalacion

Coordinacion de herramientas requeridas y tiempos estimados

Mantener una comunicacién constante con el personal de ventas

Asegurar una 6ptima satisfaccion al cliente y su servicio de garantia — posventa
Apoyo en otras actividades solicitadas por el area.

Las demas que le sean asignadas.

Nota. Desarrollo autbnomo perfil requerido de cortinas disefiarte para técnicos de

instalacion

e Asesoras de ventas:
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Tabla 22.

Perfil requerido de cortinas disefarte para asesoras de ventas.

PERFIL REQUERIDO
OBJETO DEL CARGO

Realiza labores especificas de venta y asesoramiento, persona con amplio conocimiento en servicio

al cliente y fuerzas de ventas, cumplimiento a cabalidad las instrucciones emitidas.

FUNCIONES ESPECIFICAS DEL CARGO

Realizar las asesorias, ventas y documentacién en general.

Asegurar el cumplimiento de las metas de ventas y cierre de compras
Coordinacion de herramientas requeridas y tiempos estimados
Mantener una comunicacién constante con el personal de instalacion
Apoyo en otras actividades solicitadas por el area.

Las demas que le sean asignadas.

NS o F O DNMF

Asegurar una 6ptima satisfaccion al cliente y su servicio de garantia — posventa

Nota. Desarrollo autbnomo perfil requerido de cortinas disefiarte para asesoras de

ventas

7.70rganigrama
De la estructura organizacional anteriormente expuesta, se define el organigrama.

A los fines de identificar las jerarquias usadas para los cargos, como se evidencia
en la siguiente figura:
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Figura 38.

Organigrama empresarial

Gerente General

Analista Financiero

Manager de
operaciones

Técnicos de Asesores de

instalacion (2) ventas (4)

Nota. Desarrollo autbnomo de organigrama empresarial.

7.8Esquema de contratacion y remuneracion

El proceso de contratacion y remuneracion de la empresa estara establecido por

cargos directos en los departamentos anteriormente descritos, se describen a

continuacion los perfiles de los cargos:

Tabla 23.

Perfil de cargo y competencias gerente general

PERFIL DE CARGO

NOMBRE DEL PUESTO

Gerente

DEPARTAMENTO

Gerencia General

CODIGO DEL PUESTO 01
NIVEL JERARQUICO Directivo
JEFE INMEDIATO No aplica

PERSONAL A CARGO

Personal de la empresa

RELACIONES INTERNAS

Colaboradores

RELACIONES EXTERNAS

Empresarios y Constructores

SALARIO

$ 1.600.000

HORARIO DE TRABAJO

Lunes - Viernes 8am a 12m y 2pm a 6pm / Sabado 8am a 12m
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COMPETENCIA

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Conocimientos en mercadeo, finanzas,
presupuestos, flujos de caja, proyeccion,
normas de control, manejo de personal.

HABILIDADES REQUERIDAS

e Habilidades Gerenciales para el normal
desempefio del cargo.

e Excelente idoneidad y moralidad.

e Adecuadas relaciones interpersonales.

ESCOLARIDAD

Profesional en Administracion de Empresas o
Ingenieria Industrial

MANEJO DE EQUIPOS

Equipos de cémputo de oficina

IDIOMAS

Espafiol - Ingles

TIEMPO DE EXPERIENCIA

2 afios de experiencia en cargos similares

EXPERIENCIA LABORAL

Cargos administrativos en empresas similares

RESPONSABILIDAD

Responsable de los buenos resultados de la
empresa

CONDICIONES DEL AREA DE TRABAJO

Oficina dotada de todos los equipos y
herramientas necesarias

Nota. Desarrollo autobnomo de perfil de cargo y competencias

Tabla 24.

Perfil de cargo y competencias de manager de operaciones

MANUAL DE FUNCIONES

04/04/2016

DOCUMENTO CONTROLADO

NOMBRE DEL PUESTO

Manager de operaciones

DEPARTAMENTO

Gerencia General

CODIGO DEL PUESTO

02

NIVEL JERARQUICO

Administrativo

JEFE INMEDIATO

Gerente

PERSONAL A CARGO

No aplica

RELACIONES INTERNAS

Personal Administrativo y operativo

RELACIONES EXTERNAS

Empresarios y Constructores

SALARIO

$ 1°200.000

HORARIO DE TRABAJO

Lunes - Viernes 8am a 12m y 2pm a 6pm / Sdbado 8am a 12m

COMPETENCIA

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Secretariado General

HABILIDADES REQUERIDAS

e Facilidad de redaccion.
e Organizaciébn y conocimiento en el
manejo de archivos.
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e |doneidad en el desempefio de sus
funciones.

e Conocimientos especificos en el manejo
de elementos de comunicacion.

ESCOLARIDAD

Técnico o tecnologo en carreras administrativas

MANEJO DE EQUIPOS

Equipos de Cémputo en oficina

IDIOMAS

Espafiol Ingles

TIEMPO DE EXPERIENCIA

2 afios en cargos similares

EXPERIENCIA LABORAL

Cargos de secretariado

RESPONSABILIDAD

Realizar sus actividades cotidianas de la mejor
manera

CONDICIONES DEL AREA DE TRABAJO

Oficina dotada de equipos de computo

REQUISITOS FISICOS

Mujer entre 20 y 45 afios

Nota. Desarrollo autbnomo de perfil de cargo y competencias manager de

operaciones

Tabla 25.

Perfil de cargo y competencias de asistente financiero

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO

Asistente Financiero

DEPARTAMENTO

Departamento de Administrativo

CODIGO DEL PUESTO

03

NIVEL JERARQUICO

Administrativo

JEFE INMEDIATO

Gerente

PERSONAL A CARGO

No aplica

RELACIONES INTERNAS

Personal Administrativo y operativo

RELACIONES EXTERNAS No aplica
SALARIO $ 1°200.000
HORARIO DE TRABAJO Lunes — Viernes 8am a 12m y 2pm a 6pm / Sdbado 8am a 12m

COMPETENCIA

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Conocimiento especifico en el recaudo y
trazabilidad de fondos y en contabilidad.

HABILIDADES REQUERIDAS

e |doneidad en las actividades
desempefiadas.

e Capacidad y conocimiento en actividades
financieras.

e Eficaz desempefio en el manejo de
plataformas bancarias.
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ESCOLARIDAD

Profesional o técnico en carreras financieras

MANEJO DE EQUIPOS

Manejo de equipos de computo

IDIOMAS

Espafiol

TIEMPO DE EXPERIENCIA

2 afios en cargos similares

RESPONSABILIDAD

Dar buen manejo a los dineros de la empresa

CONDICIONES DEL AREA DE TRABAJO Oficinas dotadas de equipos de computo

Nota. Desarrollo autbnomo de perfil de cargo y competencias asistente financiero

Tabla 26.

Perfil de cargo y competencias de asesora de ventas

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO

Asesora de ventas

DEPARTAMENTO

Departamento de Operaciones

CODIGO DEL PUESTO

04

NIVEL JERARQUICO

Operativo

JEFE INMEDIATO

Manager de operaciones

PERSONAL A CARGO

No aplica

RELACIONES INTERNAS

Personal Administrativo y operativo

RELACIONES EXTERNAS

No aplica

SALARIO

1 SMLV

HORARIO DE TRABAJO

42 horas semanales — 1 dia de descanso

COMPETENCIA

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS

Conocimiento especifico en ventas y
asesoramiento para el 6ptimo servicio al cliente

HABILIDADES REQUERIDAS

e |doneidad en las actividades
desempefiadas.

e Capacidad y conocimiento en actividades
de ventas y asesoramiento.

e Eficaz desempefio en el manejo de
plataformas.

ESCOLARIDAD

Bachiller

MANEJO DE EQUIPOS

Manejo de equipos de computo

IDIOMAS

Espafiol

TIEMPO DE EXPERIENCIA

Capacitacién de servicio al cliente

RESPONSABILIDAD

Fuerza de ventas

CONDICIONES DEL AREA DE TRABAJO Oficinas dotadas de equipos de computo

Nota. Desarrollo autbnomo de perfil de cargo y competencias asesor de ventas
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Tabla 27.

Perfil de cargo y competencias de técnicos de instalacion

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL PUESTO

Técnicos de instalacion

DEPARTAMENTO

Departamento de Operaciones

CODIGO DEL PUESTO

05

NIVEL JERARQUICO

Operativo

JEFE INMEDIATO

Manager de operaciones

PERSONAL A CARGO

No aplica

RELACIONES INTERNAS

Personal Administrativo y operativo

RELACIONES EXTERNAS

No aplica

SALARIO

1 SMLV

HORARIO DE TRABAJO

42 horas semanales — 1 dia de descanso

COMPETENCIA

Conocimiento especifico en instalacion y

HABILIDADES REQUERIDAS

CONOCIMIENTOS REQUERIDOS carpinteria
e Idoneidad en las actividades
desempefiadas.

e Capacidad y conocimiento en actividades
de instalacion

e Eficaz desempefio en el manejo de
plataformas.

ESCOLARIDAD

Bachiller

MANEJO DE EQUIPOS

Manejo de equipos de computo

IDIOMAS

Espafiol

TIEMPO DE EXPERIENCIA

Capacitacién de servicio al cliente

RESPONSABILIDAD

Fuerza de ventas

CONDICIONES DEL AREA DE TRABAJO

Oficinas dotadas de equipos de computo

Nota. Desarrollo autonomo de perfil de cargo y competencias técnico de

instalacion

7.9Factores clave de la gestion del talento humano

Los factores claves de una Optima gestion del talento humano seran base por medio

de remuneracion econOmica, a su vez incentivada con innovacioén en los cargos

siguientes, una de las maneras de mayor mejora empresarial es el incentivo al
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desarrollo de los empleados, a su vez, el desarrollo de ellos para tomar diferentes
cargos habilitan la posibilidad de crecimiento correcto en el momento que la
empresa tenga un crecimiento exponencial, sin afectar los resultados y satisfaccién

al cliente por la creacion de talento y liderazgo.

7.10 Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano

El sistema de remuneracion de los empleados sera por medio de incentivos
atractivos que impulsen el trabajo en todos los departamentos para la mejora de la

empresa y sus objetivos estratégicos.

El sistema de apalancamiento compensa las ventas y los servicios posventa
correctamente desarrollados, de esta manera se incentivara la productividad y
expectativas de crecimiento hacia la empresa, los logros individuales seran
compensados por medio de tiempos libres pagos o remuneracion por medio de
desarrollo aprovechando la experiencia del gerente general y los creadores de la

empresa.

7.11 Aspectos legales

Los aspectos legales que se tendran en cuenta para llevar a cabo la constitucién de
la empresa Cortinas Disefarte, donde se anexaran los documentos necesarios para
registrarse como persona juridica ante la Camara de Comercio de Fusagasuga, los

cuales son:

1. Consulta del nombre, el cual va a llevar la empresa ya que un nombre existente
no se podra matricular

Consulta del uso de suelo

Consulta de antecedentes marcarios y registro de maca.

Registro del documento privado de los socios virtualmente.

a k~ 0N

Registro de la empresa ante camara y comercio.

138



6. Preinscripcion en el RUT

7. Inscripcion en el Registro Mercantil.

8. Matricula Mercantil del establecimiento de comercio.

9. Pago de Impuesto de Registro.

10. Formalizacion del RUT.

11.Obtener el certificado de matricula mercantil y de existencia y representacion
legal.

12.Inscripcion de libros de comercio.

13.Inscripcién en el Registro Unico de proponentes.

14.Inscripcion en el Registro de Industria y comercio del municipio.

15. Asignacion del codigo de Industria y comercio.

16. Notificacidén de apertura del establecimiento de comercio a Planeacion.

17.Notificacién de apertura del establecimiento de comercio a las secretarias de

salud, Gobierno y Cuerpo de Bomberos.

En consecuencia, de los items la empresa Cortinas Disefiarte reconocera todos los
aspectos de obligaciones y derechos de la debida actividad empresarial y bajo una
orientacién de derecho preventivo, ratificando todos los deberes y derechos tanto

de la empresa como de los consumidores.

7.12 Estructurajuridicay tipo de sociedad

La empresa Cortinas Disefiarte sera constituida como Sociedad por acciones
simplificadas (SAS), Constituida por una persona natural hasta el monto con sus
respectivos aportes con personeria juridica, y de naturaleza comercial
independiente de las actividades previstas en objeto social enfocadas al desarrollo

de sostenibilidad.
Por lo tanto, la clasificacion industrial uniforme de todas las actividades econémicas

serd asociada a la clase 901, asi mismo, el Articulo 22. Constitucion nuevas

empresas. Las nuevas sociedades que se constituyan a partir de la vigencia de esta
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ley, cualquiera que fuere su especie o tipo, que de conformidad a lo establecido en
el articulo 2° de la Ley 905 de 2004, tengan una planta de personal no superior a
diez (10) trabajadores o activos totales por valor inferior a quinientos (500) salarios
minimos mensuales legales vigentes, se constituirdn con observancia de las normas
propias de la Empresa Unipersonal, de acuerdo con lo establecido en el Capitulo
VIIl de la Ley 222 de 1995. Las reformas estatutarias que se realicen en estas
sociedades se sujetaran a las mismas formalidades previstas en la Ley 222 de 1995

para las empresas unipersonales. [46]
Donde se estipula la inscripcion en registro mercantil y suministro de informacion a

la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales — DIAN de las transacciones

econdmicas en los términos que esta requiera.

140



8. ASPECTOS FINANCIEROS

Para el proyecto se realizara el siguiente estudio financiero donde se determinara
la viabilidad a partir de la informacion resultante del estudio de mercados, estudio
técnico y estudio legal organizacional; con el propdsito de establecer los costos
totales operativos y calcular la rentabilidad obtenida en la actividad, estimando el
tiempo en el cual se recuperar la inversion inicial, por esta razén se proyecto el

estudio financiero a 5 afios.

Para realizar los calculos y las operaciones se utilizé una plantilla financiera donde

se incluyo toda la informacion real recolectada durante la ejecucion del proyecto.

8.10bjetivos financieros.

¢ Indicar la inversion inicial que permita conocer el financiamiento del proyecto.

e Evaluar el capital de trabajo necesario.

e Examinar los costos y gastos del proceso productivo de Cortinas Disefarte para
poder construir el estado de resultados.

e Elaborar el andlisis de la situacion financiera y econémica del proyecto para
establecer la viabilidad de la comercializacion y distribucion de persianas en el

municipio de Fusagasuga.

8.2Presupuestos econdmicos simulacion

A continuacion, se identificé los conceptos de constitucion, registros entre otras del
registro mercantil de Cortinas Disefiarte, los valores de los muebles y enseres
necesarios para el inicio de la empresa, asi como todas las adecuaciones que se

tuvieron en cuenta para el cumplimiento de los objetivos de la empresa.
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Tabla 28.

Registro mercantil

Registro Mercantil

Concepto Unidad Valor Total
Escritura de Constitucion Unidad | $ 206.400 $ 206.400
Registro Camara de
Comercio Unidad | $142.416 $142.416
Registro mercantil,
Documentos de constitucién
y formularios Unidad | $109.379 $ 109.379
$ -
Total Afio $ 458.195 $ 458.195
Nota. Desarrollo autbnomo registro mercantil
Tabla 29.
Valores de muebles y enseres
Muebles y Enseres
un.
Descripcion Medida Cantidad | Valor Unit. Total
Silla ejecutiva 1,00 75.000,00 75.000,00
Silla operativa 4,00 60.000,00 | 240.000,00
Silla interlocutora 10,00 | 350.000,00 | 3.500.000,00
Mesa de estudio 5,00 100.000,00 | 500.000,00
Puestos Operativos 3,00 100.000,00 | 300.000,00
Total 4.615.000,00
Nota. Valor muebles y enseres
Tabla 30.
Valores unitarios adecuaciones
Adecuaciones
Descripcion Cantidad Valor Unit. Total
Adecuaciones Eléctricas 5,00 25.000,00 125.000,00
Adecuaciones Sanitarias 1,00 100.000,00 100.000,00
Adecuaciones Local 1,00 75.000,00 75.000,00
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Total 300.000,00
Nota. Desarrollo autbnomo valores unitarios adecuaciones

El total de la infraestructura necesaria para el desarrollo de Cortinas Disefiarte es
de un total de $5'220.898 de gastos preoperativo, a continuacion, se explica el

resumen de las inversiones requeridas:

Tabla 31.

Total de infraestructura

Infraestructura
Concepto Valor Total
Adecuaciones $ 300.000 $ 300.000
Muebles y Enseres $ 4.615.000 $ 4.615.000
Maguinaria y Equipo $ 305.898 $ 305.898
Total Gastos Preoperativos $ 5.220.898 $ 5.220.898

Nota. Desarrollo autbnomo total de presupuesto preoperativo

8.3Presupuesto de ventas

La proyeccion de ventas se desarroll6 por medio del promedio ponderado, a
continuacion, se identifico la proyeccién de ventas en unidades, pesos y los costos
anualizados de la proyeccion de ventas, esto dividido en cada uno de los tipos de

producto que estan en la descripcion:

Tabla 32.

Proyeccion de ventas (Unidades)

Proyeccion de Ventas (Unidades)
Producto Afol | Aho2 | Ao 3 | Aiilo4 | Ailo 5
Persiana Sheer Screen 648 677 708 739 772
Persiana blackout 336 351 367 383 400
Persiana Screen 528 552 577 602 629
Persianas lamas 10 cm 240 251 262 274 286
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Total Ventas Afio 1.752 1.831 1.913 1.998 2.088
Nota. Desarrollo autbnomo proyeccion de ventas (unidades)
Tabla 33.
Costos de ventas anualizadas
Proyeccion de Costos Totales (Pesos)
Producto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Persiana $ $ $ $ $
Sheer 117.093.60 | 126.509.82 | 136.691.12 | 147.656.46 | 159.501.43
Screen 0 9 5 0 2
Persiana $ $ $ $ $
blackout 25.065.600 | 27.081.282 | 29.260.737 | 31.608.028 | 34.143.617
Persiana $ $ $ $ $
Screen 70.910.400 | 76.612.749 | 82.778.413 | 89.418.881 | 96.592.045
Persianas $ $ $ $ $
lamas 10 cm | 18.408.000 | 19.888.303 | 21.488.879 | 23.212.713 | 25.074.832
$ $ $ $ $
Total 231.477.60 | 250.092.16 | 270.219.15 | 291.896.08 | 315.311.92
Ventas Ao | 0O 3 5 2 7
Nota. Desarrollo autbnomo de costos de ventas anualizado
Tabla 34.
Proyeccién de ventas anualizado (Pesos)
Proyeccion de Ventas (Pesos)
Producto Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Persiana $ $ $ $ $
Sheer 197.938.08 | 213.441.87 | 230.173.24 | 248.276.99 | 267.804.66
Screen 0 3 0 8 7
Persiana $ $ $ $ $
blackout | 51.236.000 | 66.032.400 | 71.208.575 | 76.809.325 | 82.850.589
. $ $ $ $ $
Psers'a”a 122.791.68 | 132.409.52 | 142.788.89 | 154.019.62 | 166.133.69
creen 1o 0 0 9 7
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Persianas $ $ $ $ $
lamas 10 cm | 46 020.000 | 49.624.585 | 53.514.576 | 57.723.645 | 62.263.768

$ $ $ $ $
Total 427.985.76 | 461.508.37 | 497.685.28 | 536.829.59 | 579.052.72
Ventas Afio |0 8 1 7 2

Nota. Desarrollo autbnomo proyeccién de ventas anualizado (Pesos)

El calculo de gastos de ventas se identificd por medio de las necesidades de nuestro
poder de ventas para poder desarrollar un proceso confiable y correcto, sin
necesidad de hacer falta las herramientas necesarias para desenvolver las labores
de una manera correcta, a continuacion, se explico acorde a los siguientes 5 afios

de proyeccion:

Tabla 35.

Gastos de ventas

Gastos de Venta Anualizada

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Ao 5
$ $ $ $ $
108.957.600 112.444.243 116.042.459 119.813.839 123.707.789
$ $ $ $ $
84.000 86.688 89.462 92.370 95.372
$ $ $ $ $
240.000 247.680 255.606 263.913 272.490
$ $ $ $ $
109.281.600 112.778.611 116.387.527 120.170.121 124.075.650

Nota. Desarrollo autbnomo gastos de ventas

8.4Presupuesto de costos laborales.
La carga prestacional se llevara a cabo lo establecido por la ley respecto a

prestaciones sociales, aportes parafiscales y seguridad social, en la siguiente tabla

se estable la carga prestacional actual para el proyecto:
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Tabla 36.

Carga Prestacional

Liquidaciéon de Nomina

Salario Minimo $ 1.000.000
Auxilio de transporte $ 117.172
Salario Minimo Integral $ 13.000.000
Aportes fiscales
SENA 2%
ICBF 3%
Caja de Compensacion Familiar 4%
Total 9%
Cargas prestacionales
Cesantias 8,33%
Prima de servicios 8,33%
Vacaciones 4,17%
Intereses sobre las cesantias 1%
Total 21,83%
Seguridad social
Salud
Empresa 8,5%
Empleado 4%
Pension
Empresa 12%
Empleado 4%
Total Empresa 21%
Total Empleado 8%
Total 51,33%

Nota. Tomado de: MINISTERIO DE TRABAJO

Al no tener costos de mano de obra, los gastos de personal de ventas y personal
administrativo es el costo total a nivel de personal que se tuvo en el analisis
financiero, se dividi6 en personal de ventas y en personal administrativo como se

describe en las siguientes tablas:
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Tabla 37.

Gastos de Personal de Ventas

Gastos de Personal de Ventas

) Cantida | Prestacione Valor
Cargo Salario o Total
d S Unitario
Asesor 1.000.000,0 1.513.300,0 | 6.053.200,0
_ 4,00 513.300,00
Comercial 0 0 0
Técnico de | 1.000.000,0 1.513.300,0 | 3.026.600,0
_ _ 2,00 513.300,00
instalacion 0 0 0
9.079.800,0
Total Gasto de Personal de ventas 0
Nota. Desarrollo Autbnhomo Gastos de Personal de Ventas
Tabla 38.
Presupuesto de gasto de personal administrativo mensual
Gastos de Personal
Cantida | Prestacione Valor
Cargo Salario d S Unitario Total
1.600.000,0 $ $ $
Gerente 0 1,00 821.280 2.421.280 | 2.421.280
Manager
de
operacione | 1.200.000,0 $ $ $
S 0 1,00 615.960 1.815.960 | 1.815.960
Asistente 1.200.000,0 $ $ $
Financiero 0 1,00 615.960 1.815.960 | 1.815.960
Total Mensual Gastos $
de Personal 6.053.200

Nota. Desarrollo autbnomo de presupuesto de gasto de personal administrativo

mensual
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La necesidad de analisis de los gastos de personal anualizados es indispensable

para el desarrollo del andlisis de proyeccion de ventas y la viabilidad del proyecto:

Tabla 39.
Desarrollo autbnomo de presupuesto
Gastos de
Personal Gastos de Personal Anualizado
Cargo Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
$ $ $ $ $
29.055.36 | 29.985.13 | 30.944.65 | 31.950.35 | 32.988.74
Gerente 0 2 6 7 4
$ $ $ $ $
Manager de 21.791.52 | 22.488.84 | 23.208.49 | 23.962.76 | 24.741.55
operaciones 0 9 2 8 8
$ $ $ $ $
Asistente 21.791.52 | 22.488.84 | 23.208.49 | 23.962.76 | 24.741.55
Financiero 0 9 2 8 8
$ $ $ $ $
Total Gastos de | 72.638.40 | 74.962.82 | 77.361.63 | 79.875.89 | 82.471.85
Personal 0 9 9 3 9

Nota. Desarrollo autbnomo de presupuesto de gasto de personal administrativo

anual

8.5Presupuesto de costos administrativos.

Tabla 40.

Presupuesto de gastos Administrativos

Gastos
Administrativos Gastos Administrativos Anualizado
Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
$ $ $ $ $
Arrendamientos y 2.400.00 | 2.476.80 | 2.556.05 |2.639.12 |2.724.90
Admon 0 0 8 9 1
$ $ $ $ $
1.080.00 |1.114.56 |1.150.22 |1.187.60 |1.226.20
Servicios Publicos 0 0 6 8 6
Suministros de $ $ $ $ $
Oficina 240.000 |247.680 |255.606 |263.913 |272.490
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Total Gastos
Administrativos

$
3.720.00
0

$ $
3.839.04 | 3.961.88
0 9

$

4.090.65

1

$
4.223.59
-

Nota. Desarrollo autbnomo presupuestos de gastos administrativos

8.6Presupuesto de inversion.

El presupuesto de inversion requerido es de un total de crédito de $44’017.150

millones de pesos, con una tasa de interés mensual 1,75%, Tasa efectiva de

23,14%, siendo esta una inversién necesaria para el comienzo de la empresa,

Tabla 41. Presupuestos de inversion y préstamos

INVERSION $ 5.679.093
PROVISION DE GASTOS $31.105.979
INVERSION $ 36.785.072

% de Financiacion 73%
SOLICITUD DE CREDITO $ 26.785.072
CAPITAL SOCIAL $ 10.000.000
Interese Mensual 1,75%

Plazo Meses 60

Tasa Efectiva 23,14%

Tasa Nominal 21,00%

Nota. Desarrollo autbnomo de presupuestos de inversion y préstamos

149



bable).

io pro

(escenar

inancieros

8.7Estados f
Figura 39.

Inancieros primer ano

Estados f

S827/8'6  § 069728 § 069728 §] 069228 S ]069228 S 069728 S 0697c8 S 0692e8 S ]069228 06928  $ 069228  § 069728 § 069228 6| €606L9%6 VIV 30 00TVS

09L'SB6'LTy | 08V'S99'SE | 0BY'S99'GE | 08Y'S99'SE | 08Y'S99'SE | 08Y'S99'SE | 0BY'S99'SE | 0BY'S99'GE | 08Y'S99°SE | 08Y'S99'SE | 08¥'S99'SE | 08Y'S99'SE | 08'S99'GE SOSTUONI TVLOL

09L'S86°22y | 08'S99'SE | 087'599'SE | 08v'S99'SE | 08V'S99'SE | 08v'S99'6e | 08y'S99°Gc | 08v'S99°Ge | 08¥'699'SE | 08v'S99'SE | 08v'S99°'SE | 08v'S99°'SE | 08Y'S99°SE STVIOL

0000209 S | 000568¢ S | 0005¢8¢ S | 000GE8€ § | 000GE8E § | 000GE8E § | 000Ge8 € § | 000Ge8€ § | 000GE8E § | 000GE8E § | 000SE8E § | 000SE8E § | 000°SE8 € W0 O}, Sewe| Seuesiag
089'16L772) § | 0v9'Z62°01 § | 0v9°'Z62°04 § | V926204 § | OVO'ZEC 04 § | OVO'ZEC 0L § | OVIZEC 0L § | O¥92E2 0L § | 0v9°2E2 0L § | Ov9'2E2 0L § | 0v9'2E2 0L § | 0v9'2EC 0L § | 0v92EL 0L 33108 BUEISIag
000'962°19_$ [ 000°€0L'S_$ [ 000°€0L'S_§ [ 000°€0L'S S | 000°€0L°S § | 000°€0L'S § | 000°€0L'S $ | 000°E0L'S $ | 000°E0L'S $ | 000°E0L°S $ | 000°C0L'S $ | 000°E0L'S § | 000°E0L'S JI0Yoe[q BUejSIad
080'956°261 § | 0v8'P6¥°9) § | Ova'y6r'9L § | Ovavey'9L § | Ova'vey'9L § | Ova'vey'9l § | Ova'v6y'9L § | Ov8'v6v'9L § | 0v8'v6v9L § | 0v8'¥6v9L $ | 0v8'v6v'9L $ | 08 ¥6Y'9L § | 08 PEr'IL 33105 133yS BUEISIad

Uy €] 70 Sl ] 0% S G Sl TSl ] 9 Sl TSl ] t Sl 7 Sl ] 0jd80U0)

SYINIA 40d SOSTHONI

[SL'EL'8Vp § [06LTYBYE S | 06LTVBYE § | 06L2¥B¥E § | 06LTYBYE § | 06L2H8'VE § | 06LZyBYE S | 06LTHBE § | 06L2H8'WE § | O6LTYBYE § | 06LTVBVE § | 06L2HB'WE § | O6LZYBYE § | £60°6L9'S § SOSTUOT TVL0L

009°2.2%°152 § | 008°682°61 § | 008°682°61 § | 008°682°61 § | 008°682'61 § [ 008'682°61 § | 00868261 § | 00868261 § | 00868261 $ | 00868261 § [ 00868261 § | 008'68z'61 § [008'68z’EL $ | - $ STVLOL

0008078, _S | 000765} S | 000G T S [000¥ES T S | 000¥ES ) S | 000¥ES T S | 000%ES T S | 000%ESL S | 000%ES L S | 0007EG) § | 0007EG ) S | 0007EG ) S | 0007eS T WO () sewe| seuefsiag

0070L6°0L_$ | 002606 | 002606 S | 002606 S | 002606 S | 002606G S | 0026065 S | 002606G $ | 002606S $ | 002606 $ | 002606 $ | 002606 S | 002606 U310 BueISiag

009°90°SZ_$ | 008'980° S | 008880 S | 008'880 S | 008'8807 S | 008880 S | 008880 $ | 008880 $ | 008880 $ | 008880 $ | 008'880°Z $ | 008'980°Z § | 008°880°C JoYoR[q BuB|SIad
009°€60°Z11 $ | 0082526 S | 008'/SL6 S | 0082SL'6 S | 008°/SL'6 S | 008°/S/'6 S | 008°/S/'6 S | 0085.°6 $ | 008°25.6 $ | 008266 $ | 008256 $ | 008256 $ | 008°25L6 33105 19343 BUEISIad

oy oL | z) sl 11 SOl 0 SO ] 8 Son ] 9 So SSN__ | psom B ] TSN 0 SoH O30

Tewlid EL7o)EA] NOIONA0Yd 30 S01S09 _

CI85£998) § | 06625561 § | 066255°GF § | 066255°GF § ] 066255°GF § ] 066265°F § ] 066266 °SF § | 066265°Sh § ] 066265 GF § | 066265GF § | 066255 GF § | 066255 5L § | 066255 SF § | C60'629°5 § STVIOL

0000Z2°C  § | 000'0KE  §|O0000KE §|O0000KE §|O0000KE §| 0000 §|0000IE §|00000IE §|O00000IE §|O0000IE §|O0000KE §|O0000KE §|0000KE $| - $ wioLens| »
0000y  §|0000Z $|0000Z $|0000z §$|0000z §|0000z §|0000z §|0000z §|0000z §|0000 §|0000 $|0000 $|0000Z $ BUIDYO 9p SoJSNIWNG mm
0000800 $|00006 $|00006 $|00006 $|00006 §|00006 00006 §|00006 §|00006 |00006 §|O00006 $|00006 $|00006 $ 502]|q0d SORIAIAS mm
00000y $|00000 $|00000Z $|00000Z §|00000Z §|00000Z §|00000Z 00000z §|000000Z §|00000Z §|O00000 $|00000 $|00000C $ Wy K sopepumeLy) &
007'869°ZL $ | 002'£50'9 $ | 002'€50'9 $ | 002'€50'9 § | 002'€50°9 § | 002'€50°9 § | 0026509 § | 0026509 § | 0026509 § | 002509 § | 002'€50°9 § | 002'€50'9 § | 002'€S09 $| - $ mioLans| v o
02516112 S | 096618, S | 096G18°L S | 096G18°F S | 096°G18°) S | 096518°) $ | 096%18°F S | 096481 $ | 096G18'L $ | 0966187 $ | 096618, S | 096618, S | 09618} ORPURY WASISY|  § o &
02516L12_S [ 096518°) S [ 096518°) S [ 096G18°F S 096618 S | 096%G18°) S [ 096%/8') § | 096G8'1 $ [096G48L $ 096618 $ 09618 $ [ 096518 § [ 0965180 sauojoeiado ap sabeuepy| 9 ° 7
09655062 S | 08212v'C_S | 08212y S |08z 1ev S | 08212ve S | 08242y S | 082 Izve S | 08Cizve $ | 08cheve $ | 08Cheve S |08 12re $ |08z 1ere $ | 082 1ave suareg) B °
009'182°601 $ [ 008'901°6 $ [ 0089016 $ [ 0089016 | 0080016 $ | 008'904'6 $ | 008'904'6 $ | 008'904'6 $ | 008'904'6 $ | 008'90L'6 $ [ 008'90L'6 $ [ 008'90L'6 $ | 008'90L'6 C $ 7TV
00007 00002 00002 000702 00002 00002 000702 00002 00002 00002 00002 00002 00002 EEopal| g o8
00078 000°L 000L 000°Z 000 0007 000 000 000 000 000 000 0007 epaplel| & g
00925680} $ | 008'6Z0°6_S | 0086106 S | 008610 S | 0086106 S | 008'6/0'6 S | 008'6/0'6_$ | 008'60'6_$ | 008'60'6 _$ | 008'60'6 _$ | 008'620'6 _$ | 008'620%6_§ | 0086106 Seua o [euosiag 9p sojse|  *
19666  $| 06628 $|06628  $|06678  $|06678  §|06678 $|06678 $|06678 $| 06678  $|06678 $|06678 $|06678 $|06628 ¢ |€60'6L9°G $ moLEns| o
08519 §|0c860  |0c860S  |06860S  |0c860S  |06860G | 06860G | 05860G | 05860G | 06860 | 06860 | 00860  |0c860S | 86808 § odb3 A epieumben| &
00519y  § | £c8svy8L | £cesvsc | co8ersc | £o8Gret | Se8Gree | €c8Grse | €oeoye | €o8Gye | €o8Gyee | €o8oy8e | ce8syse | ccssyse | 000SK9F § sasesu3 K sajganiy mm
000Gk §|000SZ} 00052 | 000SZ 0008zt | 0008z} 00052+ 000571 | 00052} 0005ZF  |000SZh  |000SZh  |000Sh | 00000 § SaU0joBNd9pY m.w
6185y S | 2678188 | 2678186 | 2678l 8C | 2628L8c | 2628h8c | 2628L8c | 2628L8c | 26¢8L8¢ | 6¢8L8E |68 88 | 26C8L8E | 26C8L8e | Seresy § ueoroy onsPo| 8

ouy [2joL 24 Sl 14 SW 04 S 6 Sl 8 S ] 9 s G Sl ¥ Sl £ S 7 S | s 0 S 0ydacuog

SOrH S01S09
ewebouos)

~

Inancieros primer ano

Nota. Desarrollo autbnomo de estados f

150



8.8Flujo de caja.

El flujo de caja del primer afio es negativo durante el inicio de la empresa, sin
embargo, durante los afios siguientes, las ganancias e utilidades netas pasan a un

aumento afio a afio dejando asi una gran viabilidad del proyecto e empresas

disefnarte.
Tabla 42.
Flujo de caja
FLUJO DE EFECTIVO
PERIODO Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$ $ $ $
SALDO INICIAL 36.662.76 | 47.445.97 | 65.777.55 | 92.653.16
DE CAJA 3 9 1 8
INGRESOS
$ $ $ $ $
427.985.7 | 461.508.3 | 497.685.2 | 536.829.5 | 579.052.7
VENTAS 60 78 81 97 22
$
APORTE DE 10.000.00
SOCIOS 0
$
26.785.07
PRESTAMO 2
$ $ $ $ $
TOTAL 464.770.8 | 461.508.3 | 497.685.2 | 536.829.5 | 579.052.7
INGRESOS 32 78 81 97 22
EGRESOS
$ $ $ $ $
PAGO 231.477.6 | 250.092.1 | 270.219.1 | 291.896.0 | 315.311.9
COMPRAS 00 63 55 82 27
GASTOS $ $ $ $ $
ADMITIVO 3.720.000 | 3.839.040 | 3.961.889 | 4.090.651 | 4.223.597
GASTO DE $ $ $ $ $
PERSONAL DE 109.281.6 | 112.778.6 | 116.387.5 | 120.170.1 | 124.075.6
VENTAS 00 11 27 21 50
GASTOS DE $ $ $ $ $
PERSONAL 72.638.40 | 74.962.82 | 77.361.63 | 79.875.89 | 82.471.85
ADMON 0 9 9 3 9
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GASTOS NO
OPERACIONAL | $ $ $ $ $
ES 5.769.572 | 4.528.154 | 3.563.663 | 2.375.951 | 913.355
PAGO
IMPUESTO DE $ $ $ $
RENTA 1.140.227 | 3.692.475 | 6.413.432 | 9.470.805
OBLIGACIONES $ $ $ $
FINANCIERAS 3.384.138 | 4.167.360 | 5.131.851 | 6.319.564
INVERSION EN $
ACTIVOS FIJOS | 5.220.898

$ $ $ $ $
TOTAL 428.108.0 | 450.725.1 | 479.353.7 | 509.953.9 | 542.786.7
EGRESOS 70 62 09 81 57

$ $ $ $ $
SALDO FINAL 36.662.76 | 47.445.97 | 65.777.55 | 92.653.16 | 128.919.1
DE CAJA 3 9 1 8 32

Nota. Desarrollo autonomo flujo de caja

8.9Estado de resultados.

El estado de resultados permite identificas la utilidad bruta, con el total de gastos de

personal, los gastos no operacionales y la utilidad antes de impuestos, en este caso

nos permite identificar el promedio anual de ingreso esperado en el proyecto.

Tabla 43.

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Ano 2 Afo 3 Ano 4 Ao 5

INGRESOS
OPERACIONA
LES

$ $ $ $ $

427.985. | 461.508.37 | 497.685.28 | 536.829.59 | 579.052.72
VENTAS 760 8 1 7 2

$ $ $ $ $
COSTO DE 231.477. | 250.092.16 | 270.219.15 | 291.896.08 | 315.311.92
VENTAS 600 3 5 2 7
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$ $ $ $ $
UTILIDAD 196.508. | 211.416.21 | 227.466.12 | 244.933.51 | 263.740.79
BRUTA 160 5,21 6,44 5,89 4,72

$
GASTOS DE 726384 | $ $ $ $
PERSONAL 00 74.962.829 | 77.361.639 | 79.875.893 | 82.471.859
GASTOS $
ADMINISTRA |3.720.00 | $ $ $ $
TIVOS 0 3.839.040 [3.961.889 |4.090.651 |4.223.597
DEPRECIACI $ $ $ $ $
ON 537.680 | 537.680 537.680 537.680 537.680
TOTAL $
GASTOS DE 76.896.0 | $ $ $ $
ADMON 80 79.339.548 | 81.861.208 | 84.504.223 | 87.233.136
GASTOS DE $ $ $ $ $
PERSONAL 109.281. | 112.778.61 | 116.387.52 | 120.170.12 | 124.075.65
DE VENTAS 600 1 7 1 0
TOTAL $ $ $ $ $
GASTOS DE 109.281. | 112.778.61 | 116.387.52 | 120.170.12 | 124.075.65
VENTAS 600 1 7 1 0

$ $ $ $ $
TOTAL 186.177. | 192.118.15 | 198.248.73 | 204.674.34 | 211.308.78
GASTOS 680 9,63 4,99 4,29 5,89
UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONA | 10.330.4 | 19.298.055 | 29.217.391 | 40.259.171 | 52.432.008
L 80 97 44 99 ,83
GASTOS NO $ $ $ $
OPERACIONA [ 5.769.57 | 4.528.153, | 3.563.662, | 2.375.950, | $
LES 1,53 99 96 78 913.355,32
UTILIDAD $ $ $ $ $
ANTES DE 4.560.90 |14.769.901 | 25.653.728 | 37.883.220 | 51.518.653
IMPUESTOS | 8,83 ,58 49 ,81 01
PROVISION $ $ $ $ $
DE 1.140.22 | 3.692.475, | 6.413.432, | 9.470.805, | 12.879.663
IMPUESTOS [7,21 40 12 20 ,38

$ $ $ $ $
UTILIDAD 3.420.68 | 11.077.426 | 19.240.296 | 28.412.415 | 38.638.990
NETA 1,62 ,19 ,36 ,61 ,14

s s s S
PROMEDIO 285.056,8 | S 1.603.358,0 | 2.367.701,3 | 3.219.915,8
MENSUAL 0 923.118,85 |3 0 4
IMPUESTO A LA
RENTA 25% 25% 25% 25% 25%

Nota. Desarrollo autbnomo de tabla de estados de resultados
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8.10 Balance general.

Tabla 44.

Tabla de Balance general

BALANCE
Afo Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE

$ $ $ $ $

36.662.7 |47.445.9 [65.777.5 |92.653.1 | 128.919.1
CAJA Y BANCOS 63 79 51 68 32

$ $ $ $ $
TOTAL ACTIVOS 36.662.7 [47.445.9 | 65.777.5 | 92.653.1 | 128.919.1
CORRIENTES 63 79 51 68 32

ACTIVO NO CORRIENTE

$ $ $ $
MUEBLES Y 5.220.89 |[5.220.89 |5.220.89 |5.220.89 | $
ENSERES 8 8 8 8 5.220.898
MENOS $ $ $
DEPRECIACION $ 1.075.35 | 1.613.03 |2.150.71 | $
ACUMULADA 537.680 (9 9 9 2.688.398

$ $ $ $
TOTAL ACTIVOS 4.683.21 | 4.145.53 | 3.607.85 |3.070.18 | $
NO CORRIENTES 9 9 9 0 2.532.500

$ $ $ $ $

41.345.9 | 51.591.5 |69.385.4 | 95.723.3 | 131.451.6
TOTAL ACTIVO 81 18 10 48 32

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE

PROVISION $ $ $ $ $
IMPUESTO DE 1.140.22 | 3.692.47 |6.413.43 | 9.470.80 | 12.879.66
RENTA 7 5 2 5 3

$ $ $ $
OBLIGACIONES 3.384.13 [4.167.36 |5.131.85 | 6.319.56 | $
FINANCIERAS 8 0 1 4 7.782.159

$ $ $ $ $
TOTAL PASIVO 4.524.36 |7.859.83 |11.545.2 | 15.790.3 | 20.661.82
CORRIENTE 5 6 84 69 2

PASIVOS NO CORRIENTE
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$ $ $ $
OBLIGACIONES 23.400.9 |19.233.5 |14.101.7 | 7.782.15 | $
FINANCIERAS 34 74 23 9 0

$ $ $ $
TOTAL PASIVO NO |23.400.9 |19.233.5 |14.101.7 | 7.782.15 | $
CORRIENTE 34 74 23 9 0

$ $ $ $ $

27.925.2 [ 27.093.4 | 25.647.0 | 23.572.5 | 20.661.82
TOTAL PASIVO 99 10 06 28 2

$ $ $ $ $

10.000.0 | 10.000.0 |10.000.0 |10.000.0 |10.000.00
CAPITAL SOCIAL 00 00 00 00 0

$ $ $ $

UTILIDADES 3.420.68 | 14.498.1 | 33.738.4 |62.150.82
RETENIDAS 2 08 04 0

$ $ $ $ $
UTILIDAD DEL 3.420.68 | 11.077.4 |19.240.2 | 28.412.4 | 38.638.99
EJERCICIO 2 26 96 16 0

$ $ $ $ $
TOTAL 13.420.6 | 24.498.1 |43.738.4 | 72.150.8 | 110.789.8
PATRIMONIO 82 08 04 20 10

$ $ $ $ $
TOTAL PASIVO + 41.345.9 |51.591.5 |69.385.4 | 95.723.3 | 131.451.6
PATRIMONIO 81 18 10 48 32

Nota. Desarrollo autbnomo de Balance General

8.11

Indicadores financieros.

Para estos indicadores se tuvo en cuenta la informacion suministrada por el Banco

de la Republica de Colombia, para el calculo de las proyecciones financieras en el

presente estudio.

Se tomaron los datos financieros directamente del Banco de la Republica

Tabla 45.

Indicadores financieros Banco de la Republica

DATOS ECONOMICOS
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Indicadores Afio 1 Ano 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Inflacion 3,20% 3,20% 3,20% 3,25% 3,25%
D.T.F 5,30% 4,89% 4,95% 4,87% 4,87%
l.P.C 3,01% 3,01% 3,01% 3,01% 3,01%
l.P.P 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40%
P.I.B 4,50% 4,49% 4,50% 4,47% 4,47%

Nota. Elaborado a partir de los indices establecidos por parte del Banco de la

Republica de Colombia

8.12 Fuentes de financiacion.

Las fuentes de financiacion de la empresa se dividiran entre $10°000.000 millones
de capital social y un 81% restante de préstamo de la banca, a continuacion,

dividimos la informacién durante el plazo de pago del préstamo requerido,

Tabla 46.

Tabla de amortizacion préstamo y fuente de financiacion

INVERSION 5$i679.093
PROVISION DE

GASTOS $31.105.979
INVERSION $ 36.785.072
% de Financiacion 73%
SOLICITUD DE

CREDITO $ 26.785.072
CAPITAL SOCIAL $ 10.000.000
Interese Mensual 1,75%
Plazo Meses 60
Tasa Efectiva 23,14%
Tasa Nominal 21,00%

Nota. Desarrollo autbnomo tabla de amortizacién préstamo y fuente de

financiacion
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Tabla 47.

Cuotas mensuales y anuales prestamos 60 meses

Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5

INTERES $ $ $ ¥

ES 8.728.431  7.441.325 5.856.332  3.904.510 1.500.95
$

CAPITAL s s ¥ ¥ 12.788.7
5.561.311  6.848.416  8.433.409  10.385.232 o

$ $ $ $
SALDO  38.455.839, 31.607.423, 23.174.014, 12.788.782,
85 44 23 57 0.00
CUOTANo. VR.CUOTA INTERESES  CAPITAL SALDO

1 $1.190.812 $ 770300 $ 420.512 $43.596.639
2 $1.190.812 $ 762941 $ 427.871 $43.168.768
3 $1.190.812 $ 755453 $ 435358 $42.733.410
4 $1.190.812 $ 747.835 $ 442977 $42.290.433
5 $1.190.812 $ 740.083 $ 450.729 $41.839.703
6 $1.190.812 $ 732195 $ 458617 $41.381.086
7 $1.190.812 $ 724169 $ 466.643 $40.914.444
8 $1.190.812 $ 716.003 $ 474.809 $40.439.634
9 $1.190.812 $ 707.694 $ 483.118 $39.956.516
10 $1.190.812 $ 699.239 $ 491.573  $39.464.944
11 $1.190.812 $ 690.637 $ 500.175 $38.964.768
12 $1.190.812 $ 681.883 $ 508.928 $38.455.840
13 $1.190.812 $ 672977 $ 517.835 $37.938.005
14 $1.190.812 $ 663915 $ 526.897 $37.411.109
15 $1.190.812 $ 654.694 $ 536.117 $36.874.991
16 $1.190.812 $ 645312 $ 545499 $36.329.492
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17 $1.190.812 $ 635766 $ 555.046 $35.774.446
18 $1.190.812 $ 626.053 $ 564.759  $35.209.687
19 $1.190.812 $ 616.170 $ 574.642 $34.635.045
20 $1.190.812 $ 606.113 $ 584.699 $34.050.346
21 $1.190.812 $ 595.881 $ 594931  $33.455415
22 $1.190.812 $ 585470 $ 605.342 $32.850.073
23 $1.190.812 $ 574876 $ 615936 $32.234.138
24 $1.190.812 $ 564.097 $ 626.714 $31.607.423
25 $1.190.812 $ 553130 $ 637.682 $30.969.742
26 $1.190.812 $ 541970 $ 648.841  $30.320.900
27 $1.190.812 $ 530616 $ 660.196 $29.660.704
28 $1.190.812 $ 519.062 $ 671.749 $28.988.955
29 $1.190.812 $ 507.307 $ 683505 $28.305.450
30 $1.190.812 $ 495345 $ 695466 $27.609.983
31 $1.190.812 $ 483.175 $ 707.637 $26.902.346
32 $1.190.812 $ 470.791 $ 720.021 $26.182.325
33 $1.190.812 $ 458.191 $ 732.621 $25.449.704
34 $1.190.812 $ 445370 $ 745442 $24.704.262
35 $1.190.812 $ 432325 $ 758487  $23.945.775
36 $1.190.812 $ 419.051 $ 771761 $23.174.014
37 $1.190.812 $ 405545 $ 785.267 $22.388.748
38 $1.190.812 $ 391.803 $ 799.009 $21.589.739
39 $1.190.812 $ 377.820 $ 812991 $20.776.748
40 $1.190.812 $ 363593 $ 827.219 $19.949.529
41 $1.190.812 $ 349.117 $ 841695 $19.107.834
42 $1.190.812 $ 334387 $ 856.425  $18.251.409
43 $1.190.812 $ 319400 $ 871412 $17.379.997
44 $1.190.812 $ 304150 $ 886.662 $16.493.335
45 $1.190.812 $ 288.633 $ 902.178 $15.591.157
46 $1.190.812 $ 272845 $ 917967 $14.673.190
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47 $1.190.812 $ 256.781 $ 934.031 $13.739.159
48 $1.190.812 $ 240435 $ 950.377 $12.788.783
49 $1.190.812 $ 223.804 $ 967.008 $11.821.774
50 $1.190.812 $ 206.881 $ 983931 $10.837.844
51 $1.190.812 $ 189.662 $1.001.150 $ 9.836.694
52 $1.190.812 $ 172.142 $1.018.670 $ 8.818.024
53 $1.190.812 $ 154.315 $1.036.496 $ 7.781.528
54 $1.190.812 $ 136.177 $1.054635 $ 6.726.893
55 $1.190.812 $ 117.721 $1.073.091 $ 5.653.802
56 $1.190.812 $ 98.942 $1.091.870 $ 4.561.932
57 $1.190.812 $ 79.834 $1.110.978 $ 3.450.954
58 $1.190.812 $ 60.392 $1.130.420 $ 2.320.533
59 $1.190.812 $ 40.609 $1.150.202 $ 1.170.331
60 $1.190.812 $ 20481 $1.170.331 $ 0

Nota. Desarrollo autbnomo de cuotas mensuales y anuales prestamos 60 meses

8.13 Evaluacioén financiera.

El flujo de los inversionistas durante el primer afio es negativo, sin embargo, al cabo
del primer afio la inversion crece de afio 1 a afio 5 en un alrededor de 40 millones,
los indicadores financieros como el TIR son del 27% y TIO del 25%, dejando un total

de valor presente neto de $2'923.433 millones.

Tabla 48.

Flujo de inversionistas

Afo O Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Flujo del $- $ $ $ $ $
Inversionis | 36.785.0 | 9.269.7 | 16.143.2 | 23.341.6 | 31.326.0 | 40.090.0
ta 72 38 60 39 46 25

Nota. Desarrollo autbnomo de flujo de inversionistas
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Tabla 49.

Indicadores financieros

Indicador Resultado
TIR 43%
TIO 25%
VPN $18.881.171,26

Nota. Desarrollo autbnomo de indicadores financieros resultados

Los indicadores financieros dieron positivos, es decir que el TIR que es la

rentabilidad que ofrece la inversion es de 43%, es decir, el porcentaje de beneficio

de este proyecto es de 25%, ademas, la TIO que es la rentabilidad minima que se

le debe exigir al proyecto es de un 25% con el valor presente neto (VPN) de

18’881.171,26, dejando asi una viabilidad financiera del proyecto.

Tabla 50.

Tabla de rentabilidad, liquidez y endeudamiento

Afo | Aflo | Afo | Ao | Afio
1 2 3 4 5
Margen Neto 1% | 2% | 4% | 5% | 7%
Margen
RENTABILIDAD Operacional 2% | 4% | 6% | 7% | 9%
Rentabilidad sobre
el patrimonio
25% | 45% | 44% | 39% | 35%
LIQUIDEZ Razon Corriente |51 |50 |57 |59 |62
Endeudamiento
ENDEUDAMIENTO Y total 68% | 53% | 37% | 25% | 16%
RIESGO Sol .
olvencia 32% | 47% | 63% | 75% | 84%

Nota. Desarrollo autbnomo de tabla de rentabilidad, liquidez y endeudamiento
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9. ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

La empresa Cortinas Disefiarte implementara estrategias de sostenibilidad que
proporcionen enfoques sociales, ambientales y econémicos con el objetivo de lograr
un cambio en la eficiencia y la gestion de los recursos empresariales en futuras

generaciones.

Asi que, por medio de estos enfoques se pueden determinar la cohesion social
y habilidad de las personas para poder trabajar en la consecuencia de los objetivos
comunes que se ejercen por parte de la empresa y el compromiso general hacia la

sociedad.

De igual manera se analizan los impactos derivados en funcién de la empresa
por el consumo de recursos no amigables con el medio ambiente, generando la
prevencion y biodiversidad de los ecosistemas, evitando la degradacion del medio
ambiente. [49]

9.1Enfoque social

Por medio del plan de negocio de la empresa Cortinas Disefiarte se busca motivar
en la sociedad directamente en las mujeres y madres cabezas de hogar en brindar
la oportunidad de obtener un trabajo digno y estable con prestaciones de ley, para
generar un impacto social positivo para las mujeres, proporcionando en sus hogares
estabilidad y economia adecuada ya que muchas de ellas no cuentan con una
vivienda propia, cumpliendo con la manutencién de sus hijos o familiares, arriendo

y demas obligaciones que les competen.

Por lo tanto, lo que desea Cortinas Disefarte es constituirse como una empresa
competente brindando oportunidad de empleo a mujeres y madres cabeza de hogar
gue puedan ejercer sus trabajos por medio de canales digitales desde casa o bien

sea en el establecimiento reduciendo el horario de trabajo, asi mismo respetando
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sus derechos y deberes como mujeres y trabajadoras de la empresa, donde puedan

ejercer sus labores en un buen ambiente.

Lo que la empresa pretende es dejar una marca positiva en las comunidades y la

sociedad del municipio de Fusagasuga.

De esta manera con este proyecto se espera incentivar a las comunidades de
mujeres cabezas de familia en generar una mejor calidad de vida, bienestar de las
condiciones econdmicas y estabilidad emocional, promoviendo la actividad laboral,
social y familiar por parte de la empresa; manteniendo una formacion de empresa
sostenible, innovadora, confiable, responsable y consiente del cuidado hacia el

personal ya que son un importante recurso en la organizacion de la empresa.

9.2Enfoque ambiental

Como empresa es importante crear compromiso y regularidad en las normativas
medioambientales que buscan reducir y mitigar el impacto ambiental que se esta
generando globalmente.

Por esta razon Cortinas Disefiarte debera mantener un enfoque preventivo que
favorezca el medio ambiente, ofreciendo ideas y herramientas a sus empleados que
promuevan una mayor responsabilidad ambiental en la organizacion, ya que
algunos de los materiales que ofrecen los proveedores son de fibras de reciclaje y

sus tecnologias son agradables y respetuosas con el medio ambiente.

9.3Enfoque econémico

El enfoque economico va dirigido hacia las regiones aledafias del municipio de
Fusagasuga que cuentan con las caracteristicas establecidas del servicio y
producto del proyecto, con estrategias que permitan fortalecer las capacidades y

uso productivo del servicio con el fin del desarrollo de la economia local.
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De esta manera, los servicios y productos ofrecidos por parte de la empresa
pretenden el avance econémico, social y ambiental del pais, donde se trabaja para
el desarrollo del crecimiento de los emprendimientos y empresas buscando ofrecer

empleabilidad en el sector.
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10. PRODUCTO MINIMO VIABLE

Para el proyecto se identifica como minimo viable el servicio de venta de persianas,

donde se brinda el asesoramiento personalizado a los clientes determinando las

necesidades de cada uno de ellos y asimismo evaluando que producto es mas

beneficioso para el disefio de los interiores o exteriores de sus casas, oficinas o

espacios.

Por otro lado, también se maneja la instalacion de persianas ofreciendo garantias

de postventa y seguridad al consumidor, dando un producto con caracteristicas y

certificaciones adecuadas por parte de los proveedores, permitiendo tener un precio

estable en el mercado y aplicando las estrategias de marketing establecidas para

cumplir con la demanda adecuada.

Modelo CANVAS

Socios claves: empresas productoras y distribuidoras, como Safra, Unoxuno,
Hunter Douglas, Pentagrama, Panorama.

Actividades claves: la empresa brinda el Servicio de asesoramiento y ventas al
cliente, distribucion de persianas con tiempos eficientes, marketing digital.
Propuesta de valor: Determinando las necesidades de los clientes en cuanto
disefios e innovacion en los materiales de persianas, se ofrece el asesoramiento
personalizado que garantice la satisfaccion total por el servicio y producto
ofrecido que son las persianas, asi mismo mediante este proceso de genera el
servicio de posventa para generar garantias a los usuarios, con el fin de que
compren el producto adecuado con el precio mas estable.

Relacion con clientes: La empresa interactia con el cliente directamente a través
de los asesores comerciales, el contacto puede ser por los 4 tipos de canales
digitales como whatsapp, instagram, Facebook y la plataforma digital brindando

el servicio completamente gratuito.
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Seguimiento de clientes: Personas particulares o empresas privadas con
pensamiento en inversion, renovacion o disefilos en la vivienda, espacios
publicos, lugares de trabajo, etc.

Recursos claves: Personal altamente calificado, herramientas digitales
supervisadas.

Canales: Teléfono, redes sociales, radio.

Estructura de costos: el proyecto esta evaluado por $ 18°'881.171,26

Fuentes de ingresos: Por Cada venta de producto de persiana generara

aproximadamente mas del 80% de margen de ganancia.

Personas con pensamiento en inversion, renovacion o disefios en la vivienda,

espacios publicos, lugares de trabajo, etc.
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Figura 40.
Modelo CANVAS

Modelo Canvas Proyecto

Relacion con Seguimiento de

clientes clientes

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor

] g

Estructura de costos Fuente de Ingresos

A G
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11. CONCLUSIONES

La competencia del sector de persianas y cortinas es bastante alta, es decir,
es un producto constantemente comercializado, ya que es requerido al comprar
vivienda o al hacer cualquier tipo de remodelacion de la vivienda, la propuesta de
Cortinas Disefarte establece un posicionamiento en el mercado al tener grandes
beneficios hacia el cliente final y el cliente interno, esto definido por medio del

analisis de mercado ejecutado durante el proyecto.

Se identificé por medio del diagnéstico del sector, aun asi la competencia
Bogotana es de gran riesgo, la comercializacion de las cortinas en Cundinamarca y
sus alrededores no esta definida para el cliente de Cundinamarca, esta competencia
mencionada no tiene definida una propuesta de servicio al cliente y posventa
dejando asi un mercado con grandes areas de oportunidad a la satisfaccion al
cliente sobre lo que es recibido por los vendedores locales o el sobrecosto de

transporte de Bogota a Cundinamarca o Fusagasuga.

Los andlisis identificados a lo largo del proyecto, especialmente el analisis
DOFA, las oportunidades y amenazas permiten identificar un diagnéstico para las
estrategias empresariales que se requieren para la éptima implementacion de la
idea de negocio, ademas el cruce de ideas con la matriz DOFA y las encuestas
desarrolladas dejando asi un claro horizonte para la implementacion de las
estrategias creadas.

La ubicacion de la empresa y el establecimiento destinado sera en la
localidad de Centro de Fusagasug4, donde este fue determinado por el punto central
que es, acompafiado de un gran sector de movimiento de la economia de
Fusagasuga, cercania al mercado que se esta trabajando en el proyecto, teniendo
en comun todos los factores como cercania con los clientes, vias de acceso,

seguridad del lugar y el estrato.
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Las preferencias de nuestros consumidores segun las encuestas

desarrolladas en el estudio de mercado, el constante conocimiento sobre las

cualidades, ventajas y desventajas de los productos que se adquieren, los canales

por los que se adquieren los materiales, y el conocimiento y cotizacion de otros

proveedores del producto y servicio, por lo tanto, las referencias se modificaron a
un total entre $110.000 y $255.000 pesos colombianos.

Colombia es un pais con una cultura de inversion en bienes raices, se
caracterizan por el estrato medio y alto al tener mas de una propiedad privada
para la vivienda y el arriendo de ella misma, lo cual ayuda a la empresa a
sectorizarse Yy fidelizar a su cliente por medio del marketing digital y el servicio

posventa

La implementacion del marketing digital y el comercio electronico es apoyada de
gran manera por el gobierno colombiano y los distintos planes de desarrollo para
la innovacién y educacion a los ciudadanos del uso de este tipo de canales

Los servicios posventa y la necesidad del mercado a una estandarizacion de
precios, facil cotizacion y una buena y cumplida distribucién de los productos es
algo requerido por los consumidores, ya que Colombia sigue con un gran

crecimiento en las propiedades horizontales y el aumento de poblacion

El organigrama de Cortinas Disefiarte consta de puesto estratégicamente

seleccionados para la prospectiva de expansion y crecimiento de la empresa,

Gerencia, Operaciones y finanzas siendo sectores claves para la mejora y

crecimiento continuo que se proyecta de Cortinas Disefiarte, las funciones a cumplir

por cada integrante del equipo son de gran claridad, siempre impulsando el

crecimiento de la empresa y su prospectiva por medio del talento humano y gestiéon

del desarrollo.
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El impacto para la sociedad empieza desde los cimientos de cortinas
Disefarte y sus creadores, siendo una de ellas madre cabeza de hogar, de acuerdo
con las politicas empresariales se contrataran mayormente a mujeres cabezas de
hogar del sector de Fusagasuga teniendo en cuenta los grandes indices de
desempleo que se tiene en las mujeres en Cundinamarca y sus alrededores,
dejando asi un empleo digno, de crecimiento personal y sustento a sus respectivos
hogares.

Los indicadores financieros dieron positivos, es decir que el TIR que es la
rentabilidad que ofrece la inversion es de 43%, es decir, el porcentaje de beneficio
de este proyecto es de 43%, ademas, la TIO que es la rentabilidad minima que se
le debe exigir al proyecto es de un 25% con el valor presente neto (VPN) de

18’881.171,26, dejando asi una viabilidad financiera del proyecto.
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ANEXOS

Datos econdmicos-mercado

DATOS ECONOMICOS
Indicadores Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inflacion 3,20% 3,20% 3,20% 3,25% 3,25%
D.T.F 5,30% 4,89% 4,95% 4,87% 4,87%
L.P.C 3,01% 3,01% 3,01% 3,01% 3,01%
[RIE 3,40% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40%
P.I.B 4,50% 4,49% 4,50% 4,47% 4,47%

Participacion en el Mercado
. Ventas L Participacion de la
Productos/Servicios | Clientes Potenciales Hapltos X ventas unidades Participacion en mezclade
Clientes Mensuales " el mercado
/Ao producto
Persiana Sheer Screen| 1.617 1 54 648 40,07% 36,99%
Persiana blackout 1.155 1 28 336 29,08% 19,18%
Persiana Screen 1.386 1 44 528 38,09% 30,14%
Persianas lamas 10 cm 462 1 20 240 51,94% 13,70%
TOTAL 146 1.752 159,17% 100,00%
.. . Total cost. o Participacion en
Productos/Servicios Precio Vita . Marg Cont [Ventas Unid/Afio
Variab Ventas
Persiana Sheer Screen $ 305.460 | $ 180.700 | $ 124.760 648 37%
Persiana blackout $ 182.250 | $ 74.600 | $ 107.650 336 19%
Persiana Screen $ 232560 | $ 134.300 | $ 98.260 528 30%
Persianas lamas 10cm | $ 191.750 |$  76.700 [ $ 115.050 240 14%
TOTAL 1.752 100%
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DATOS INFORMATIVOS
[ LiudaciondeNomna |

Salario Minimo $ 1.000.000
Auxilio de transporte $  117.172
Salario Minimo Integral $ 13.000.000
SENA 2%
ICBF 3%

Caja de Comiensacion Familiar 4%

Cesantias 8,33%
Prima de servicios 8,33%
Vacaciones 4,17%

Intereses sobre las cesantias

Salud

1%

Empresa

8,5%

Empleado

4%

Pension

Empresa

12%

Empleado

4%

Total Empresa

Total Empleado

Gatos de constitucion

Escritura de Constitucion

Unidad

206.400

Registro Camara de Comercio

Unidad

$ 142.416

Registro mercantil, Documento

Unidad

$ 109.379
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Infraestructura

Infraestructura
Concepto Valor Total
Adecuaciones $ 300.000 | $ 300.000
Muebles y Enseres $ 4.615.000|%  4.615.000
Maquinariay Equipo $ 305.898 | $ 305.898
Total Gastos Preoperativos $ 5.220.898 | $ 5.220.898
Adecuaciones
Descripcion Un. Medida Cantidad Valor Unit. Total
Adecuaciones Eléctricas 5,00 25.000,00 125.000,00
Adecuaciones Sanitarias 1,00 100.000,00 100.000,00
Adecuaciones Local 1,00 75.000,00 75.000,00
Total 300.000,00
Muebles y Enseres
Descripcion Un. Medida Cantidad Valor Unit. Total
Silla ejecutiva 1,00 75.000,00 75.000,00
Silla operativa 4,00 60.000,00 240.000,00
Sillainterlocutora 10,00 350.000,00 3.500.000,00
Mesa de estudio 5,00 100.000,00 500.000,00
Puestos Operativos 3,00 100.000,00 300.000,00
Total 4.615.000,00
Maquinariay Equipo
Descripcion Un. Medida Cantidad Valor Unit. Total
Taladro 142.951,00 2,00 5.956,29 11.912,58
Martillo 18.900,00 2,00 787,50 1.575,00
Caja de herramientas 42.550,00 2,00 1.772,92 3.545,83
Escuadras 2.000,00 2,00 83,33 166,67
Tornillos (Varios) 6.900,00 2,00 6.900,00 13.800,00
Chazos 8.300,00 2,00 8.300,00 16.600,00
Escalera 164.877,00 2,00 6.869,88 13.739,75
Metro 34.000,00 2,00 1.416,67 2.833,33
Overol 49.500,00 4,00 4.125,00 16.500,00
Uniforme de ventas 120.000,00 4,00 10.000,00 40.000,00
Tablet 494.700,00 4,00 10.306,25 41.225,00
Red celular 85.000,00 4,00 20.000,00 80.000,00
Metro 34.000,00 4,00 1.416,67 5.666,67
Catalogo Fisico 350.000,00 4,00 14.583,33 58.333,33
Total 305.898,17
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$5.000.000
$ 4.500.000
$4.000.000
$3.500.000
$3.000.000
$2.500.000
$2.000.000
$1.500.000
$1.000.000

$500.000

S,

Infraestructura

mVvalor...

Adecuaciones

Muebles y Maquinaria y
Enseres Equipo

Gastos de Ventas

Gastos de Personal de Ventas

Tarjeteria

7.000,00

Red Celuar

20.000,00
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Asesor Comercial

1.000.000,00

Tecnico de instalacion

1.000.000,00
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Gastos de Ventas

Afio 5
= Afio 4
" afio 3
m afio 2
mafio 1

Red Celuar
Tarjeteria

]
e

450,000
$ 100,000
$ 150000
$200.000
$250.000
$300.000

Gastos de Personal de Ventas

$125.000.000 ~
$120.000.000
$115.000.000 <
$110.000.000 -

$105.000.000 -

$100.000.000 T T T T 7
Afiol  Afio2 Afio3  Afio4  Afio5

Gastos de personal
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Gerente

1.600.000,00

Manager de operaciones

1.200.000,00

Asistente Financiero

1.200.000,00

Gastos de Personal

$ 35.000.000

M Gerente

= Manager de

operaciones
B Asistente Financiero

$30.000.000

$ 25.000.000

$20.000.000

$ 15.000.000

$10.000.000

$5.000.000
5.

Aiio 1 Afio 2 Afio 3

Afio 4 Afio 5
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Gastos administrativos

Arrendamientos y Admon 200.000,00
Servicios Publicos 90.000,00
Suministros de Oficina 20.000,00
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Gastos Administrativos

OAfio 5
@ Afio 4
EAfio 3
W Afio 2

W Afo 1

Suministros de Oficina

Servicios Publicos

$- $1.000.000 $2.000.000 $3.000.000

Producto 1

Cabezal Piezas 1,00 39.800
Cabezal con tapa Piezas 2,00 5.300
Tubo Piezas 1,00 14.800
Soportes de instalacion de cabeza Piezas 4,00 1.700
Tela (4 tipos de material) Metro cuadrado 1,00 99.000
Cadena Piezas 1,00 1.200
Perfil Sheer plus Piezas 1,00 7.300
Tapas de perfil Piezas 2,00 600,00
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Costo de Produccion

$ 250.000

$200.000

$150.000

$100.000

$ 50.000

$-

Afio 1 iteteridAdrona e Aanbs A0 Bano de Obra

Producto 2
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Tubo Piezas 1,0 14.800
Mecanismos Piezas 1,0 5.400
Soportes Piezas 2,0 1.700
Tela (4 material ) Piezas 1,0 42.000
Cadena con tope de altura Metro cuadrado 1,0 1.600,0
Conector de cadena Piezas 1,0 100,00
Perfiles Piezas 1,0 7.300,00

Costo de Produccion

$90.000
$80.000
$70.000
$ 60.000
$50.000
5 40.000
$30.000
$20.000
$10.000
S -

Afio 1  AfiMateriAipdirda eAitordos At Blano de Obra
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Producto 3

Riel (4,5,6 Vias) Piezas 1 31.600,00
Cenefa metalica o tela Piezas 1 18.200,00
Soportes de instalacién de cabezg Piezas 4 1.700,00
Tela (4 tipos de material) Piezas 1 70.000,00
cordén Metro cuadrado 1 400,00
Perfil Piezas 1 7.300,00

Costo de Produccion

$160.000
$140.000
$120.000
$100.000
$80.000
$60.000
$40.000
$20.000
S -

Afio 1 s\fimaReriddiond e Aliantbs AifOMano de Obra
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Producto 4

Riel en aluminio Piezas 1,0 18.700
Pantografo Piezas 1,0 400
lamas (4 tipos de tela) Piezas 1,0 57.000
pesalamas con cadenilla Piezas 1,0 600

Costo de Produccion

$90.000
$80.000
$70.000
$60.000
$50.000
$40.000
$30.000
$20.000
$10.000

Aflo 1 AfimeriAficnda eMfiondos Af ) ano de Obra
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Comportamiento de ventas

Comportamiento de Ventas

HUNIDADES
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Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO PARA LA MEZCLA DE PRODUCTO
Afo 1
PRECIO DE VENTA COSTO UNITARIO PUNTO DE EQUILIBRIO PARTICIPACION COSTOS FIJOS

PRODUCTO

Punto de Equilibrio
600
500
400
300
200
100
o
Afio 1
M Persiana Sheer Screen 553
M Persiana blackout 332
W Persiana Screen 572
M Persianas lamas 10 cm 222

Proyeccion de ventas Mes en unidades

Afio 1
Producto

Afio 2
Producto

Afio 3
Producto

Afio 4
Producto

Proyeccion de Ventas
Mes 6 Mes 7 Mes 8

Proyeccién de Ventas
Mes 6 Mes 7 Mes 8

Proyeccion de Ventas
Mes 6 Mes 7 Mes 8

Proyeccion de Ventas
Mes 6 Mes 7 Mes 8
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Mes 9 Mes 10 Mes 11

Mes 10 Mes 11

Mes 9 Mes 10 Mes 11

Mes 12

Mes 12

Mes 12




Afio 5 Proyeccion de Ventas
Producto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

.z "
Proyecciéon de Ventas / Unidades
800
700
600
500
400
300 =
200 B
100 B
= S SN SN>4
Persiana Persiana Persiana Persianas
Sheer blackout Screen lamas 10 cm
Screen
 Afio1 Proyeccién de Ventas 648 336 528 240
© Afio2 Proyeccion de Ventas 677 351 552 251
@ Afio 3 Proyeccion de Ventas 708 367 577 262
u Afio4 Proyeccion de Ventas 739 383 602 274
U Afio 5 Proyeccion de Ventas 772 400 629 286

Proyeccién de ventas mes en pesos

Precios de Venta (Pesos colombianos)
Producto fio Base Afio 1 Afio 2

Afo 1 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)
Producto Mes 6 Mes 7 Mes 8

Afio 2 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)
Producto Mes 6 Mes 7 Mes 8

Afio 3 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)
Producto Mes 6 Mes 7 Mes 8

Afio 4 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)
Producto Mes 6 Mes 7 Mes 8

Afio 5 Proyeccion de Ventas (Pesos colombianos)
Producto Mes 6 Mes 7 Mes 8
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Proyeccién de ventas costos Anuales

Proyeccion de Ventas (Unidades)
Producto Afo 1 Afio 2 Afio 3

Proyeccion de Ventas (Pesos)
Producto Afio 1 Afio 2 Afo 3

Proyeccion de Costos Totales (Pesos)
Producto Afio 1 Afo 2 Afo 3

Proyeccion de Ventas / Unidades

Afiol | Afio2 | Aflo3 | Afio4 | Afio 5
B Persiana Sheer Screen 648 677 708 739 772

B Persiana blackout 336 351 367 383 400
® Persiana Screen 528 552 577 002 629
0 Persianas lamas 10cm | 240 251 262 274 286

-
Proyeccion de Ventas /Pesos
$300.000.000,0
$250.000.000,0
$200.000.000,0 m Persiana Sheer
Screen
$ 150.000.000,0 ™ Persiana
blackout
$100.000.000,0 = Persiana Screen
$ 50.000.000,0
S-
Aflo Ao Afio Afio Afio
1 2 3 4 5
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Proyeccidn de Costos Totales / Pesos

$ 160.000.000,0
$ 140.000.000,0
$ 120.000.000,0
$100.000.000,0
$ 80.000.000,0
$ 60.000.000,0
$ 40.000.000,0
$20.000.000,0
S,

MiBetsianeffipder SAfbe8  Afio 48 RiffieBa blackout

Plan de produccion

PLAN DE PRODUCCION
Persiana Sheer Screen
ESTACIONALIDAD PARTICIPACION Afio 1 PARTICIPACION Afio 2

e I e =
ol|lo|o|o|o

[ e L L
ol|lo|o|o

=

PLAN DE PRODUCCION
Persiana Screen
ESTACIONALIDAD PARTICIPACION Afio 1 PARTICIPACION Afio 2
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PLAN DE PRODUCCION
Persiana blackout
ESTACIONALIDAD PARTICIPACION Afio 1 PARTICIPACION Afio 2

PLAN DE PRODUCCION
Persianas lamas 10 cm
ESTACIONALIDAD PARTICIPACION Afio 1 PARTICIPACION Afio 2

Plan de compras

PLAN DE COMPRAS
Persiana Sheer Screen
ESTACIONALIDAD Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
COSTO COSTO COSTO COSTO COSTO

UNIDADES UNITARIO TOTAL UNIDADES UNITARIO TOTAL UNIDADES UNITARIO TOTAL UNIDADES UNITARIO TOTAL UNIDADES UNITARIO

SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE
TOTAL
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ESTACIONALIDAD
UNIDADES

Afio 1
COSTO
UNITARIO

ESTACIONALIDAD
UNIDADES

Afio 1
COSTO
UNITARIO

ESTACIONALIDAD Afio 1
COSTO

UNIDADES |\ iraRio

Afio 2
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES

Afo 2
COSTO

UNIDADES |\ iario

Afio 2
COSTO

TAL UNIDADES UNITARIO

Tabla de amortizacion

INVERSION

PROVISION DE GASTOS
INVERSION

% de Financiacion

SOLICITUD DE CREDITO
CAPITAL SOCIAL
Interese Mensual

Plazo Meses

Tasa Efectiva

Tasa Nominal

10.000.000

1,75%

60

PLAN DE COMPRAS
Persiana blackout
Afio 3
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES

PLAN DE COMPRAS
Persiana Screen
Afo 3
COSTO

UNIDADES |\ imaRio

PLAN DE COMPRAS
Persianas lamas 10 cm
Afio 3
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES

196

Afio 4
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES

Afio 4
COSTO

UNIDADES |\ imaRio

Afio 4

unipADEs | COSTO

WAL UNITARIO

Afio 5
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES

Afio 5
COSTO

LA UNITARIO

UNIDADES

Afio 5
COSTO
UNITARIO

TOTAL UNIDADES




CUOTA No. VR. CUOTA INTERESES | CAPITAL SALDO
1

2
K]
4
5
6
7
8
9
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INTERESES

CAPITAL
SALDO

Estado de resultados

ADO DE R

Ano Ano

ADO

ANRo

ANRo

VENTAS $

427.985.760 | $

461.508.378 | $

497.685.281 | $

536.829.597

$  579.052.722

[cosTO DE VENTAS

231.477.600 | $

250.092.163 | $

270.219.155 | $

291.896.082

$  315.311.927

GASTOS DE PERSONAL $ 72.638.400 | $ 74.962.829 | $ 77.361.639 | $ 79.875.893 | $ 82.471.859
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 3.720.000 | $ 3.839.040 | $ 3.961.889 | $ 4.090.651 | $ 4.223.597
DEPRECIACION $ 537.680 | $ 537.680 | $ 537.680 | $ 537.680 | $ 537.680

TOTAL GASTOS DE ADMON

TOTAL GASTOS DE VENTAS
TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERACIONAL

INGRESOS NO OPERACIONALES $

76.896.080 78,

109.281.600 $ 112,

339.548

778611 $

81.861.208

116.387.527 ' $

84.504.223

120.170.121 ' $

87.233.136

124.075.650

186.177.680 $ 192.118.159,63 $ 198.248.734,99 $ 204.674.34429 $ 211.308.785,89

10.330.480 $

19.298.05557 $ 29.217.391,44 $ 40.259.17159 $ 52.432.008,83

[GASTOS NO OPERACIONALES

$
5.769.571,53 | $

$
452815399 [ $

$
3.563.662,96 | $

$
2.375.950,78 | $

913.355,32 |

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

4.560.908,83 $ 14.769.90158 $ 25.653.728,49 $

37.883.220,81

$ 51.518.653,51

[PROVISION DE IMPUESTOS

114022721 [ $

3.692.47540 [ $

6.413.432,12 [ $

9.470.805,20 [ $ 12.879.663,38 |

UTILIDAD NETA

Flujo de efectivo

PERIODO

SALDO INICIAL DE CAJA

3.420.681,62 $ 11.077.426,19 $

FLUJO DE EFECTIVO
Afio 1 Afio 2
|

$ 36.662.763 | $

Afio 3

47445979  $

Afio 4

65.777.551 ' $

19.240.296,36  $ 28.412.415,61 $ 38.638.990,14

Afio 5

92.653.168

TOTAL INGRESOS

464.770.832 461.508.378

497.685.281

INGRESOS
VENTAS $ 427985760 |$ 461508378 |$ 497.685.281 | $ 536.829.597 [ $ 579.052.722
APORTE DE SOCIOS $ 10.000.000
PRESTAMO $  26.785.072
$

536.829.597

579.052.722

EGRESOS

PAGO COMPRAS $ 231477600 |$ 250.092.163 | $ 270.219.155 | $ 291.896.082 [ $ 315.311.927
GASTOS ADMITIVO $ 3.720.000 | $ 3.839.040 | $ 3.961.889 | $ 4.090.651 | $ 4.223.597
GASTO DE PERSONAL DE VENTAS [$ 109.281.600 | $ 112778611 [ $ 116.387.527 | $ 120.170.121 | $ 124.075.650
GASTOS DE PERSONAL ADMON $ 72638400 |$ 74.962.829 | $ 77.361.639 | $ 79.875.893 | $ 82.471.859
GASTOS NO OPERACIONALES $ 5.769.572 | $ 4.528.154 | $ 3.563.663 | $ 2.375.951 | $ 913.355
PAGO IMPUESTO DE RENTA $ 1.140.227 | $ 3.692.475 [ $ 6.413.432 [ $ 9.470.805
OBLIGACIONES FINANCIERAS $ 3.384.138 [ $ 4.167.360 | $ 5.131.851 [ $ 6.319.564
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS $ 5.220.898

TOTAL EGRESOS

$ 428108070 $ 450.725.162 ' $
I

479.353.709  $

509.953.981  $

542.786.757

SALDO FINAL DE CAJA

$ 36.662.763 $  47.445979 ' $
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65.777.551 ' $

92.653.168 | $

128.919.132




Balance general

BALANCE

Afio 2

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVO NO CORRIENTE
MUEBLES Y ENSERES $ 5.220.898

CAJA Y BANCOS

$ 36.662.763

47.445.979
47.445.979

65.777.551
65.777.551

92.653.168
92.653.168

$
$

128.919.132
128.919.132

5.220.898

5.220.898

5.220.898

5.220.898

MENOS DEPRECIACION ACUMULADA | $

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVO

537.680
$ 4.683.219

$ 41.345.981

1.075.359
4.145.539

51.591.518

1.613.039
3.607.859

69.385.410

@ |7

2.150.719
3.070.180

95.723.348

2.688.398
2.532.500

131.451.632

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

OBLIGACIONES FINANCIERAS
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVOS NO CORRIENTE
OBLIGACIONES FINANCIERAS

PROVISION IMPUESTO DE RENTA

$ 1.140.227

3.692.475

6.413.432

9.470.805

12.879.663

$ 3.384.138
$ 4.524.365

4.167.360
7.859.836

5.131.851
11.545.284

6.319.564
15.790.369

7.782.159
20.661.822

$ 23.400.934

19.233.574

14.101.723

7.782.159

19.233.574 14.101.723 | $

7.782.159

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 23.400.934 | $

L 1$27.925299[$_27.093.410 | $_25.647.006 | $ 23572.528 | $ _20.661.822 |

PATRIMONIO | [ [ | |
$ 10.000.000 | $_10.000.000 | $_10.000.000 | $_10.000.000 | $ _10.000.000

$ 3420682 | $ 14498108 | $ 33.738404 | $ 62.150.820

$ 3420682 | $ 11077426 | $ 10240296 | $_28.412.416 | $_38.638.990

TOTAL PATRIMONIO $13420682 $ 24498108 $ 43738404 $ 72.150.820 $ 110.789.810
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $41345981 $ 51591518 $ 69.385.410 $ 95.723.348 $ 131.451.632
DIFERENCIA $ - Y - s - .

Usos y fuentes

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL PASIVO CORRIENTE
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL USOS Y FUENTES

Afio 2016 /2015
USOS FUENTES

$10.783.216

537.680

3.335.471

11.077.426

14.950.577

$ 14.950.577

$

USOS Y FUENTES
Afio 2017 /2016
USOS

18.331572 $

FUENTES

USOS

Afio 2018/2017
FUENTES

$ 26.875.617

537.680

$
5131851 $

$

23463424 '$ 23463.424

199

3.685.448

19.240.296

$ 33.195.180

537.680

4.245.085

6.319.564

28.412.416

33.195.180

Afio 2019/2018
USOS FUENTES

36.265.964 $

537.680

4.871.454
7.782.159
38.638.990
44.048.123

44048123 ' $




Indicadores financieros

INDICADORES FINANCIEROS
Afio 1 Afio 2
Flujo del Inversionista

TIR
TIO
VPN

Margen Neto
Margen Operacional
Rentabilidad sobre el

patrimonio
LIQUIDEZ Razon Corriente

RENTABILIDAD

Endeudamiento total

ENDEUDAMIENTO Y RIESGO -
Solvencia

INDICADORES FINANCIEROS
45%
40%
35%
30%
25%
20% [ INDICADORES FINANCIEROS
15%
10%
5%
0%
TIR TIO
Margen Operacional
M Margen Operacional
Afio 5 0%
Afio 4 79
Afio 3 6%
Afto 2 2%
Afio 1 2%
Rentabilidad sobre el patrimonio
M Rentabilidad sobre el patrimonio
]
35y (I | AfcS
30% CHEEEED | ~fo4
20y QD | o2
a5y @ | Afio2
[] 25% CEED | Aot
L —
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7%

6%

5%

4%

3%

2%

1%

0%

Margen Neto

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

i Margen Neto

1% 2% 1% 5% 7%

Razon Corriente

M Razon Corriente

o
[=]

©
b

Afio 5

Afio 4

Afio 3

Afio 2

Afio 1

Endeudamiento y Riesgo

= Endeudamiento total  ® Solvencia
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