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Resumen

Este proyecto tiene como objetivo fundamental determinar la viabilidad para la
creacion de una empresa orientada a comercializar productos a traves de redes sociales, con

el fin de aplicar todo el conocimiento adquirido en la tecnologia de disefio gréfico.

Para alcanzar el objetivo especifico se realizd una investigacion de tipo tedrica y se
realizé trabajo de campo mediante doscientos sesenta y dos encuestas realizadas en la
ciudad de Medellin, se identifico a la competencia y sus métodos de operacion lo que
permitio obtener informacion acerca del funcionamiento de estas empresas enfocadas a las

redes sociales.

MONO — CROMO nace de la idea del disefio aplicado sobre diferentes articulos
como ropa Yy accesorios utilizando como medio de produccion la subcontratacion, la
maquila y la importacion, este concepto de empresa abarcaran varias marcas bajo el sello
“MONO-CROMO”, muchas de las cuales estaran personalizadas con disefios exclusivos

creados por disefiadores y artistas locales.

El interés de realizar este proyecto es la falta de tiendas enfocadas al publico
masculino comprendido entre los catorce y veintiocho afios de edad que buscan objetos
unicos que representen su personalidad y que los identifique, también la falta de mercados

para creativos independientes que buscan darle mas trascendencia a sus disefios.

La creacion de una marca, su posicionamiento en el mercado y la consolidacion de

una empresa es la finalidad de este proyecto que busca generar empleo y unificar creativos.



Introduccion

Antonio Borello, expresa que un plan de negocios es una manera de evaluar la
factibilidad y/o planear una empresa, realizando los estudios y consideraciones necesarias
para formular y describir el concepto de negocio, su propuesta de valor, el modelo de
negocio, las diferentes &reas estratégicas involucradas, sus ventajas competitivas sobre

otros negocios similares, las fuentes de ingresos y las formas de financiacion.

Se desprende que el plan de negocios es la guia para el éxito del proyecto o propuesta
empresarial, asegurando que la inversion en la empresa tenga sentido financiero y
operativo, identificando y evitando potenciales problemas antes de que ocurran, con el

consiguiente ahorro de tiempo y recursos.



1. RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Objetivo del proyecto/empresa
Obijetivo general.
e Crear una empresa que tenga como finalidad, la venta de articulos exclusivos, ropa

y accesorios por medio de redes sociales.

Objetivos especificos.
e Demostrar y aplicar los conocimientos adquiridos en el transcurso de la tecnologia
en el campo de imagen corporativa
e Aplicar las nociones de mercadeo y posicionamiento de marca
e Implementar estrategias de mercado para la venta de articulos por internet
e Crear y disefiar productos Unicos, propios de la marca

e Publicitar los productos de la empresa

1.2 Nombre comercial, logo, slogan, localizacion de la empresa

Marca: MONO-CROMO

e Localizacion: para la localizacion se considera factores como:
e Costo de arrendamiento

e Disponibilidad de mano de obra o de maquilas

e Disponibilidad de servicios basicos

e Transporte y comunicacion

e Cercania al mercado

e Seguros

Para tal efecto la empresa se ubicaria en Copacabana — Antioquia, carrera 27 # 46 — 77



morici—

L RLCMC

1.3 Presentacion del equipo emprendedor: nombre, datos personales, perfil de

cada integrante y experiencia

Santiago Zapata Montoya, disefiador gréafico de la Institucion Universitaria Pascual Bravo:

e Conocimiento y manejo de los programas basicos de disefio como: Adobe Dream
weaver,

e Adobe flash, Adobe Illustrator, Adobe Photoshop, Corel draw.

e Conocimientos avanzados de fotografia digital

e Experiencia en ilustracién y pintura

e Conocimientos de mercadeo y publicidad

e Seis semestres de Artes plasticas en la Universidad de Antioquia

e Capacidades para conceptualizar y proponer ideas.

e Excelente trabajo en equipo

1.4 Potencial del mercado en cifras

Segun las estadisticas del censo, los hombres entre 14 y 28 afios que hay en la ciudad
de Medellin, se ubica en 283.170



1.4.1 Mercado Meta

Inicialmente la empresa pretende capturar el 1% del mercado potencial (283.170) lo
que equivale a 2.831

1.5 Conclusiones financieras y recomendaciones

Para llevar a cabo el emprendimiento de un negocio es importante la realizacion del
plan de negocios, el cual es una herramienta muy valiosa para obtener el éxito de la

empresa.

Para el estudio financiero se consideraron indicadores como: una inflacion proyectada del

5% anual, con un impuesto de renta del 33%

La proyeccion de ventas se inicia con 3.600 unidades para el primer afio
La utilidad proyectada para el primer afio es de $2.793.900 hasta alcanzar los
$24.110.343

El flujo de caja es positivo desde el 2014 hasta el 2019 fecha méxima del estudio de

proyeccion econémica.

El proyecto contribuye al fortalecimiento del desarrollo econémico y tecnologico de
la ciudad de Medellin, a la diversificacion y diferenciacion de productos y servicios de

comunicacion, mediante la tecnologia online.

Otra fortaleza de la empresa frente a sus competidores directos es que el segmento

de mercado al que se quiere llegar esta bien diferenciado: sector juvenil

La calidad del servicio que prestara la empresa Mono-Cromo, convertira al cliente
parte de su fuerza vendedora y de marketing. Se los tratara en forma tal que se vuelvan

constantes con el servicio



Aprovechar al méximo la oportunidad de negocio con entidades de salud
auspiciantes, esto permite financiar el proyecto, mientras mas pautas publicitarias y
comunicativas se consigan, mayor seran los ingresos, en la actualidad todo tipo de

empresas invierten fuertes sumas en diferentes medios que le permitan llegar al cliente

Es recomendable revisar constantemente el plan de negocios, durante el proceso de
trabajo, con el proposito de no alejarse de lo establecido, lo cual tiene un profundo analisis
que lo puede conducir al éxito.

1.6 Justificacion

Segun estudios elaborados por Chamarro & Miranda, sobre Factores determinantes
de la adopcidn de internet como canal de venta, para la Facultad de Ciencias Economicas y

Empresariales. Universidad de Extremadura. Se expresa:

El potencial de Internet como canal deventas ha sido resaltado en innumerables
estudios (Doherty et al, 1999; Evans y King, 1999; Matias, et al, 2000), los cuales han
tratado de identificar sus principales ventajas. Asi, casi todos los trabajos coinciden en
sefialarcomo principales ventajas de la adopcion de Internet como canal de ventas las
siguientes:

e Incremento de la base de clientes a nivel internacional.

e Acceso directo al mercado de consumidores finales (desintermediacion).

e Incremento del servicio al cliente.

e Comunicacion directa y permanente con el cliente.

e Posibilidad de desarrollar una estrategia de marketing personalizada en
tiempo real.

e Ahorro de costes.

Se deduce que Internet y las redes sociales son herramientas que nos pueden ayudar a
alcanzar nuestros objetivos empresariales, pero es necesario planificar las acciones, para

evitar errores en la creacion y consolidacion de una nueva empresa, saber crear, integrar y



desarrollar las oportunidades que ofrecen las Redes Sociales en tus estrategias de relacion,

comunicacion y venta con clientes actuales y potenciales.
1.7 Objetivos
1.7.10bjetivo General
Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa orientada a comercializar
productos a través de redes sociales.
1.7.2 Objetivos Especificos
e Elaborar un plan de mercadeo basado en el analisis tanto del sector como del
mercado que permite identificar las caracteristicas y conductas del consumidor de

tal forma que se pueda definir una estrategia de servicio y una tactica de ventas.

e Determinar la necesidad de recursos humanos fisicos y financieros requeridos

para el desarrollo empresarial con factores de eficiencia y eficacia.

e Precisar un plan de produccion para garantizar cumplimientos en las entregas.

e Analizar los requerimientos de caracter legal que sean necesarios para el

funcionamiento de la empresa en el camino de la legalidad.

o Definir la inversion necesaria para el montaje del proyecto empresarial

determinando su viabilidad y factibilidad financiera.



2. MODELO DE NEGOCIO
2.1Unidad estrategica de negocios
De la amplia gama de productos de moda que pueden poner a la venta, deciden
centrarse fundamentalmente en dos lineas:
* Ropa joven para hombres y mujeres
* Complementos y accesorios
La finalidad de la pagina on line de venta de moda y accesorios seré colocar los
disefios de Santiago en el mercado, asi como de otros jovenes disefiadores que tendran la
oportunidad de producir y comercializar sus creaciones.

Marca: MONO-CROMO

lustracion 1: logo de MONO-CROMO

CROMC

Fuente: Elaboracioin propia



2.2Descripcion del producto o servicio

Utilizar las redes sociales para comercializar prendas juveniles y accesorios

2.3;Cual es el problema o necesidad del producto o servicio?

El cliente puede efectuar la operacion comercial desde su hogar, sin necesidad de

desplazarse a los puntos de venta y con un contacto directo con la empresa.

2.4, Qué aplicaciones tiene el producto o servicio, que necesidad surgen de estas

aplicaciones, que nueva linea de negociones surgen de estas aplicaciones?
La linea principal es la ropa
Las lineas que surgen de esas aplicaciones: Whiskeras, Carcasas de celulares,
Accesorios

2.5¢Qué estrategias de innovacion tiene disefiadas para el producto o servicio?

La empresa plantea propuesta innovadora en:

La comodidad de adquisicién desde nuestro hogar

e Precio altamente competitivo

e Gran catélogo de productos

e Facilidad de uso

e Interés o curiosidad por este tipo de adquisicion

e Comparativa inmediata con otras paginas y productos similares

e Entrega a domicilio



La venta de disefios de moda a través Internet cuenta con una serie de ventajas como

realizar la compra sin desplazamientos, con la garantia y fiabilidad de pago, lo que supone

un considerable ahorro de tiempo y dinero para el consumidor.

Se establecerd, bajo supervision de la proteccion de datos del usuario, un fichero de

clientes a los que se les remitira las ofertas, promociones y precios especiales. Posibilidad

de devolucion del producto.

Estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad: Para la parte

del servicio que debe ofrecer la empresa, se considera:

Tabla 1. Estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad

Intangibilidad

Inseparabilidad

Variabilidad

Caducidad

Pagina web que exhibe

el portafolio

Ventas directas

El servicio se ofrece a
medida que se

suministra

El servicio no se

almacena

Calidad del servicio

Contacto directo con el

usuario

Personal calificado

Cuando la demanda
fluctUa se debe concebir
un plan B.

Acufar la marca para
aumentar la confianza

del cliente

Respuesta inmediata a

reclamos

Si es producto, ofertas y
descuentos especiales,

promociones

Fuente: Elaboracién propia




Estrategia Mixta: El servicio sera disefiado, prestado y comercializado por personal
calificado, enfocandose en el disefio y la creatividad. Y la asesoria personalizada de la

empresa
2.6 ¢ Cudl es la propuesta de valor?
“La estrategia competitiva consiste en ser diferente. Significa elegir deliberadamente
un conjunto diferente de actividades para brindar una mezcla unica de valor” Michael

Porter

Los factores que considera el proyecto empresarial que pueden sustentar la propuesta

de valor son:

e Oportunidad: existe una amplia demanda y preferencia por las compras virtuales y

por medio de las redes sociales.

e Diferenciacion: disefios exclusivos y de calidad, segun los pedidos especificos de
cada cliente, en un plazo no mayor a las 72 horas

e Servicio de asesoria: El asesoramiento técnico -relacionado con el tipo y
calidad por el personal especializado en la adquisicion de productos ofertados en las
redes sociales.

e Ofrece una guia detallada de los productos

e Ofrece informacion de disponibilidad

o El sistema de compra es muy sencillo

e Precios de articulos muy competitivos

e Variedad de tallas



llustracién 2: propuesta de valor

EL CLIENTE OBTIENE SATISFACCION

Oportunidad Diferenciacion Servicio

asesoria

LA EMPRESA OBTIENE RETRIBUCION

Fuente: Elaboracion propia
2.6.1¢Cudl es la funcion empresarial?

Ofrecer una propuesta de comercializacion de prendas juveniles y accesorios que
brindan satisfaccion en el uso o consumo de sus productos y servicios, a través de las
redes sociales.

2.7Concepto de negocio

2.7.1¢;Cual es la estructura de la cadena de valor?

Explorar alternativas de comercializacion diferentes a las tradicionalesy se aplicaran

modelos estratégicos empresariales, orientados a la definicion de procesos:



llustracion 3: estructura de la cadena de valor

Fuente: Elaboracion propia

» Son propios de la actividad de la empresa, se

orientan a la satisfaccion del cliente y
demandan muchos recursos.

Para el caso del proyecto empresarial,
corresponde a la venta por internet, la logistica,
el marketing y postventa

Se desarrollan las estrategias y definen los
objetivos de la empresa.

Para el caso del proyecto empresarial,
corresponde a la gerencia, planeacion y
administracion

Ofrecen el apoyo necesario para que los
procesos se cumplan.

Para el caso del proyecto empresarial,

corresponde al area de desarrollo humano, las
compras, mensajeria, etc.



2.8 (Cuél es la red de aliados para el negocio?

Para el caso del presente proyecto que pretende incursionar al mercado con la
propuesta de litografia ecoldgica, la Guia de inicio para micro y pequefias empresas de
Medellin ciudad Cluster, determina que en la ciudad de Medellin se cuenta con diferentes

entidades:

Programas y concursos para apoyar a los emprendedores, por lo cual es necesario y
conveniente conocerlos con antelacion para saber a cuél acudir como posible aliado en la

propuesta empresarial:

e Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o
proyectos con componentes de equidad y género.

e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura E,
posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos siempre que se
encuentre ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once en la
ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades ayuda al
empresario a definir adecuadamente su plan de negocios. Desarrolla sus actividades
en asocio con el Banco de las Oportunidades, posibilitando préstamos para iniciar
empresa a los habitantes de Medellin, con un interés de 0,91% mensual.

e Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades para que el
emprendedor técnico, tecndlogo o universitario presente sus ideas y proyectos.
Cerca de cuarenta instituciones de educacion superior, mediante sus unidades de
emprendimiento, conectadas con los diferentes fondos de financiacion a nivel
nacional, brindan sus puertas para apoyar con créditos los proyectos de negocios

generadores de empleo.



lustracién 4: red de aliados para el negocio

Red de aliados en
asesoriay

financiacion,
primer nivel

Fuente: Elaboracion propia

Hay otras entidades que también desarrollan acciones para apoyar y asesorar a
los emprendedores en su proceso de creacion de negocios. Algunas de ellas son:

Cémara de Comercio de Medellin

Microempresas de Colombia

Interactuar

Fondo Emprender SENA: que otorga créditos favorables para estudiantes de
educacion superior que estén cursando los dos Ultimos semestres o egresados en los
Gltimos sesenta (60) meses de un programa reconocido por el estado.

Comfama



llustracién 5: creacién de negocios

Red de aliados en
asesoriay

financiacion,
segundo nivel

Fuente: Elaboracion propia

2.8.1 Los Proveedores: Deben reunir caracteristicas como:

e Confiabilidad

e Abastecer o suministrar en forma continua

e Entregas puntuales y oportunas

e Ofrecer un buen sistema de financiamiento



llustracién 6: proveedores

Fuente: Elaboracion propia

2.8.2 Redes sociales

Para promover la empresa en Facebook

2.8.3Afiliacion a ADGO (Asociacion de Disefiadores Graficos de Colombia)

Que pretende agrupar a los disefiadores graficos de Colombia para buscar soluciones
en conjunto y mejorar la profesion a través del debate y el analisis creando diferentes



espacios y estableciendo parametros para asegurar la calidad de la prestacion de servicios
en el area de disefio grafico en Colombia

2.9Descripcion de la segmentacion de los clientes

Los clientes son personas que disfrutan sintiéndose diferentes y Gnicos, por eso

buscan objetos particulares que representen su personalidad.

Son Amantes de la musica, aprecian el arte y en su vida hay una inclusiontecnoldgica
bastante relevante. Aunque disfrutan la tecnologia de punta aun conservan cierta nostalgia
por los objetos que marcaron su infancia o tiempos memorables en otras décadas que

hicieron de algunos objetos un icono.

2.9.1Criterios de segmentacion
Edad: entre los 14 a 28 afios
Sexo: primordialmente sexo masculino
Estrato: 3a 5
Raza: sin distincion
Religion: sin distincion
Ocupacion: estudiantes y empleados

Psicologicas: personas decididas, abiertas, pretenden resaltar su personalidad
2.9.2 Mercado Potencial
No todos los sectores se encuentran preparados para el comercio electrénico, por

ello la empresa deberan conocer el porcentaje de sus clientes actuales que utilizan Internet y

redes sociales y el grado de aceptacion de la red como canal de compras.



Por otra parte, se debera conocer el tamafio del mercado en linea para el segmento
del mercado en el que opera la empresa, siendo este uno de los principales argumentos que

las empresas utilizan para justificar su no presencia en internet

Segun las estadisticas del censo, los hombres entre 14 y 28 afios que hay en la
ciudad de Medellin, se ubica en 283.170

2.9.2.1Mercado Meta. Inicialmente la empresa pretende capturar el 1% del mercado

potencial (283.170) lo que equivale a 2.831

2.10 ¢ Cuéles van a ser los canales de comunicacion con los clientes?

Internet: Correoelectrénico, Facebook, Twitter, Skype

Telecomunicaciones: Teléfono, celular

Envios nacionales: Compariia de correos o Couriers

2.11 ¢ Cuales van a ser los canales de distribucién?

La empresa es parte de un canal de distribucion, ya que no elabora los productos, los

adquiere y coloca en el mercado.

Para el caso de las prendas:

Unas se adquieren en México y se pretenden colocar en el mercado nacional

Otro tipo de prendas, se disefian los estampados y mediante un proceso de maquila

se logra la confeccion final de la prenda.



Para el caso de accesorios:
Se adquieren de una comercializadora que importa de la China y por intermedio de

una empresa nacional, se elabora la marcacion laser.

2.12 ¢Cual va a ser la estructura basica y el tipo de modelo de negocios para

poder generar ingresos?

Los ingresos provendran principalmente de la venta de productos tipo prendas
juveniles y de accesorios como:

Whiskeras, carcasas para celulares

La propuesta de valor implica que si el cliente presenta una alta satisfaccion,
probablemente recomendara el producto/servicio a otras empresas, familiares, amistades,
generando mayores posibilidades de incrementar los ingresos y el valor para la unidad

empresarial:

e Laempresa considerara algunas estrategias para elevar las ventas:

e Observacion y monitoreo constante del mercado, los gustos cambian y es
necesario estar atentos para satisfacer las nuevas necesidades.

e Crear e impulsar una marca que identifique la empresa.

e Estar en contacto permanente con los clientes.

e Afianzar la propuesta de valor, donde el cliente interviene en el disefio del
producto/servicio.

e Dirigir la promocién al publico objetivo por medio de tarjetas personalizadas,
volantes, Facebook, pagina en internet.

e Estar articulado con un programa de Gestion Tecnoldgica.

e Entregar siempre productos/servicios de calidad.



llustracién 7: modelo de negocios para generar ingresos

Fuente: Elaboracion propia
Para las actividades claves y las redes de aliados, alianzas y proveedores, se plantean

las siguientes estrategias que permitan generar ingresos:

Tabla 2: estrategias para generar ingresos

Actividades Claves Red de aliados, alianzas y proveedores
e ldentificar zonas o empresas desatendidas. e Proveedores con entregas puntuales y buenos
e Seleccionar una ubicacion cerca de oficinas, sistemas de financiamiento.
institutos, empresas. e Entidades de apoyo a ideas emprendedoras
e Contar con buenos contactos, una linea de surgidas en la academia (Parque E, Fondo
crédito para atender los pedidos emprender SENA, CulturaE) que ofrezca planes
e Seleccionar vendedores con buenos contactos de financiamiento atractivos y asesoria
e Disefiar un buen catalogo con excelente especializada en montaje y fortalecimiento
presentacion, vistoso, colores atractivos. empresarial.
e  Creatividad e innovacion constante. e Ferias donde se pueda promocionar el
e Atencidn persona”zada_ prOdUCtO/SerViCiO a ofertar.

Fuente: Elaboracion propia




2.13Recursos

2.13.1 Fisicos

Inmuebles, instalaciones, maquinaria, mercaderias

2.13.2 Econdmicos
Capital de trabajo, las alternativas basicas de financiamiento consideradas para el

proyecto son:

e El capital ajeno: obtenido a través de préstamos de la cual hacen parte la red de
aliados, como: Fondo emprender SENA, Microempresas de Colombia, Interactuar,
Bancamia.

e El capital propio: aportado por ahorros personales y respaldo econdmico familiar.

2.13.3Humanos

Capacitacion y entrenamiento, seleccion y contratacion de personal

2.13.4Intangibles
Investigacion de mercados, publicidad, promocién, inscripciones, registros y
licencias. EI conocimiento de los disefiadores graficos que lideran el proyecto.

Conocimiento y manejo de los programas basicos de disefio como: Adobe Dream

weaver, Adobe flash, Adobe Illustrator, Adobe Photoshop, Corel draw.

e Conocimientos avanzados de fotografia digital

e Experiencia en ilustracion y pintura

e Conocimientos de mercadeo y publicidad

e Seis semestres de Artes plasticas en la Universidad de Antioquia

e Capacidades para conceptualizar y proponer ideas.



e Excelente trabajo en equipo
2.14 ; Cuales son los costos teniendo en cuenta los recursos necesarios para la puesta

en marcha de la operacion de la empresa?

Tabla 3: descripcidn de costos para la puesta en marcha de la operacion de la empresa

Descripcion Valor
Telefoniabésica ilimitada $32.819
Internet 2M $39.900
Plan de celular 125 minutos $35.000
Computador: $1°900.000

Procesador Intel CORE 1 7
1 TB de disco duro

8 GB de memoria RAM
Tarjeta de video de 2 GB

Pantalla de 21"’
Tableta graficadora WACOM Intuos 5 $700.000
CS6 Adobe Design Std CS6 $ 3.626.681,25

Adobe Design Std, 6,
Multiple Platforms, Latin
American Spanish, AOO

License, 1+
Energia $53.688
TOTAL $6°.388.088

Fuente: Elaboracion propia




3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Introduccion
El estudio de mercado es un método que le ayuda a conocer sus clientes actuales y a
los potenciales. De manera que al saber cuéles son los gustos y preferencias de los clientes,
asi como su ubicacion, clase social, educacion y ocupacion, entre otros aspectos, podra
ofrecer los productos que ellos desean a un precio adecuado. Lo anterior lo lleva a aumentar

sus ventas y a mantener la satisfaccion de los clientes para lograr su preferencia.

3.2 Establecer necesidades de informacion

Segun Fernandez (2011), Establecer la necesidad de informacion de investigacion de

mercados es un paso fundamental en el proceso de investigacion.

La sabiduria y exactitud en este paso inicial determinan en gran parte el éxito o el

fracaso del proyecto de investigacion.

El primer paso en el proceso de investigacion de mercados es el establecimiento de la
necesidad de informacién de mercadeo. Muy rara vez, la solicitud inicial de ayuda de un
gerente establece de manera apropiada la necesidad de informacién de la investigacion. El
investigador debe comprender detalladamente por qué se requiere la informacion. El
gerente es responsable de explicar la situacion que rodea su solicitud de ayuda y de
establecer el tipo de informacidn de la investigacion que facilitaré el proceso de la toma de
decisiones. Para que el proyecto de explicar la situacidn que rodea su solicitud de ayuda y
de establecer el tipo de informacion de la investigacion que facilitara el proceso de la toma
de decisiones. Para que el proyecto de investigacion suministre la informacion pertinente
para la toma de decisiones, se debe definir de manera precisa la necesidad de informacion

de la investigacion.

Los gerentes con frecuencia reaccionan a presentimientos e indicios en vez de



situaciones de decision claramente identificadas. En consecuencia, establecer la necesidad
de informacion de investigacion es una fase critica y dificil del proceso de investigacion.
Con mucha frecuencia, la importancia de este paso inicial se pasa por alto en el deseo de
comenzar un proyecto de investigacion. Esto da por resultado hallazgos de investigacion no

orientados a las decisiones.

Las necesidades de informacion responden a la pregunta: ";qué informacion

especifica se requiere para lograr los objetivos?".

Objetivos de la investigacién y necesidades de informacion Investigacién de Mercados

Una vez que se ha establecido claramente la necesidad de informacién de la
investigacion, el investigador debe especificar los objetivos de la investigacion propuesta y
elaborar una lista de las necesidades especificas de informacion. Los objetivos de la
investigacién responden a la pregunta "¢ por qué se realiza este proyecto?". Generalmente
los objetivos de la IM se presentan por escrito antes de realizar el proyecto. La
investigacion de mercados desempefia un papel fundamental en el suministro de
informacion para las funciones de planeacién y control. Es en respuesta a estas necesidades
y planeacién y control formales que la investigacion es capaz de desarrollar un enfoque
sistematico para las necesidades de informacion de la gerencia. Las actividades de
investigacion pueden construirse, en gran parte, alrededor de las necesidades del proceso de
planeacion. La responsabilidad de la investigacion no es solamente tener a la mano dicha
informacion, sino también organizarla y presentarla de tal manera que contribuya a las

actividades de planeacion y control de la organizacion.

3.3 Especificar los objetivos de la investigacion de mercados

Los objetivos de la investigacion se pueden dividir en tres:

Objetivo social:



Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o servicio requerido,
es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y deseos exigidos

cuando sea utilizado.

Objetivo econémico:

Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que pueda tener una empresa al
momento de entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo producto o servicio y, asi,
saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar.

Objetivo administrativo:

Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada planeacion, organizacion,
control de los recursos y areas que lo conforman, para que cubra las necesidades del

mercado, en el tiempo oportuno.

3.4 Disefio de la investigacion y fuente de datos (datos primarios y datos
secundarios)
Se pretende desarrollar un plan de negocios que permita viabilizar y consolidar una
estructura sélida para la creacion de una empresa. El caracter del proyecto es exploratorio

ya que permite el acercamiento con las caracteristicas del mercado.

Asimismo tiene un componente descriptivo, de manera que se da con mejor facilidad

una conceptualizacion de la realidad del mercado local y del cliente/consumidor objetivo.

Se realiza un analisis del cliente, mediante la técnica de la observacion y el
cuestionario, aplicado en encuestas y en algunos casos en visitas a lugares que actualmente

funcionan en la ciudad con propuestas similares o iguales a las que pretende el proyecto.



3.4.1 Fuente de datos

Se requirid de fuente de informacion primaria, para conocer el interés del probable
cliente por el producto/servicio, a través de las encuestas y para el analisis de la

competencia se hizo también la observacion para analizar su forma de actuar en el mercado.

Se requirid de fuentes de informacion secundaria, para ampliar los marcos teéricos
y poder aplicar el conocimiento propio que demanda el plan de negocios, para tal efecto se

utilizé:

BASES DE DATOS
Redalyc: Red de Revistas Cientificas de América Latina y el Caribe, Espafia y Portugal.
Bases de datos multidisciplinaria.
DOAUJ: Base de datos que cubre servicio gratis y completo de revistas cientificas.
BDCOL.: Biblioteca Digital Colombiana, perteneciente a RENATA (Red Académica de

Tecnologia Avanzada).

REVISTAS DIGITALES
Revista digital de Universidad, Emprendedores. Dedicada a informar sobre innovaciones en
la economia para informar a una creciente cantidad de personas que deseen constituirse en

emprendedores.

LIBROS
Pilonieta, O. (2009). El docente como formador y promotor del emprendimiento. Camara
de Comercio de Bogota.

Méndez, C. (2008). Metodologia disefio y desarrollo del proceso de investigacion con
énfasis en ciencias empresariales. Bogota. Editorial Limusa

Algunas aproximaciones al problema de financiamiento de las pymes en Colombia.

Scientia et technica. Universidad Tecnoldgica de Pereira. Mayo 2007



PUBLICACIONES ELECTRONICAS
Nueno, P. (2011). Emprendiendo hacia el 2020. Grupo Editorial Planeta
Armesto, Matilde. (2012). Empresa en el aula. Editorial Editex

REFERENCIAS DE INTERNET
Culturae.

Fondo Emprender SENA.
Interactuar.

Microempresas de Antioquia.
Banco de las Oportunidades.

Bancamia. Credimia Semilla.

3.5 Elaboracién del cuestionario
Se definio la informacion que se requiere y como puede accederse a ella, para tal efecto se

planteo las siguientes fases o etapas:

3.5.1 Contenido del cuestionario
Cada pregunta se articula con los aspectos de la investigacion.

3.5.2 Determinar actores
Se delimitd la poblacion que son 2831 hombres, segun los criterios de segmentacion

ya definidos

3.5.3 Especificacion de la encuesta
El cuestionario lo integran 9 preguntas, las que se clasifican en cerradas y otras de eleccion

multiple con diversas alternativas de respuesta.

3.5.4 Disefio de las preguntas
Se relaciona el listado de las preguntas

Encuesta Mono - Cromo



1. Que prenda considera usted méas importante a la hora de gastar dinero en ella.
A. Camiseta
B. Buzo
C. .Gorra

2. Como prefiere sus prendas de vestir
A. de un solo color (Bésicas)
B. estampadas
C. con motivos geométricos

D. con frases y disefios tipograficos

3. ¢ Al momento de comprar una prenda, qué es lo primero que toma en cuenta?
A. Lamarca
B. La calidad de la tela

El modelo

Los acabados

El precio

mm oo

Lo bien que le pueda quedar

4. ;Con qué frecuencia compra usted una prenda?

A. Semanal

B. Quincenal

C. Mensual

D. Cada 3 meses
E. Cada 6 meses
F. Mayor a un afio

5¢Cuanto suele gastar en promedio al comprar un prenda o accesorio?
A. Prefiere economizar lo méas que se pueda

B. Valor promedio del mercado



C. Por encima del promedio

D. No escatima en gastos

6. ¢ Como suele hacer sus compras?
A. Vaal centro comercial
B.Va por la calle y de repente se antoja de algo
C. Compra por internet

D. Tienda especializada

7. ¢Cual o cuéles de los siguientes aspectos le atraen del producto?
A. Simplicidad
B. Facilidad de uso

C. Precio
D. Disefio
E. Esta de moda

8. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ¢lo compraria?
A. Si, en cuanto estuviese en el mercado
B. Si, pero dejaria pasar un tiempo
C. Puede que lo comprase o puede gque no
D. No, no creo que lo comprase
E

No, no lo compraria

9. ¢Qué tipo de accesorios son los que mas consume?
A. Correas
B. Relojes
C. Billeteras

D. Piercings y expansores



3.6 Disefar la muestra

Segun Hernandez Sampieri et. Al. (2003) para el enfoque de la investigacion, la
muestra es una unidad de analisis 0 un grupo de personas, contextos, eventos, sucesos,
comunidades, etc, sobre el cual se habrén de recolectar datos. Para este caso de plan de
negocios, la muestra la comprenden 262 encuestas aplicadas, conforme a resultado de la

Matriz del Céalculo de la Muestra, referenciado mas adelante.
3.6.1 Método del muestreo

Se practico un esquema de muestreo seleccionando a las personas mas conocidas y

allegadas al futuro emprendedor.

Para tal efecto se aplico la formula de matriz de tamafios muéstrales para diversos

margenes de error y niveles de confianza, al estimar una proporcion en poblaciones finitas.

llustracion 8: matriz de tamafio

Matriz de Tamaiios Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

[ N [tamario del

5 2.831 Escriba aqui el tamanio del universo
universo]
[p [probabilidad de 0.25 Escriba aquielvalorde p

ocurrenda] -
03 z Formula empleada |
Nivel de z(1-
Confianza (alfa)| 12%/2 | aifas2) = Z (1-%) 2
L]
90% 0,05 1,64 — donde: N,= I (1-p*| ——=—
95% 0,025 1,96 1.0 d
97% 0,015 2,17 *N
99% 0,005 2,58
Matriz de Tamaiios muestrales para un universo de 2831 con una p de 0,25

Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0% 9,0% | 80% | 7,0% | 6,0% | 50% | 40% | 3,0% | 2,0% | 1,0%
90% 50 61 77 99 133 188 284 468 872 1.813
95% 70 86 108 140 187 262 388 624 1.101 2.032
97% 86 105 132 169 226 314 462 729 1.240 2.144
99% 120 146 182 234 309 424 612 931 1,484 2.308

Fuente: Archivo personal



Se deduce: Para un nivel de confianza del 95% y un 5% de error maximo de

estimacion se requiere aplicar 262 encuestas.

3.6.2 Disefo de la encuesta

Se aplico la técnica de la encuesta para obtener informacidn verbal de las prendas y

productos que estarian dispuestos a adquirir en la venta sistema online.

3.7Recoleccidn de datos

Lo que primero se hizo fue entrenar a los encuestadores, para el caso son los
mismos integrantes del proyecto, los encargados de contactar a los encuestados y

diligenciar las preguntas correspondientes en el formato.

|EI trabajo de campo fue realizado entre el 10 de Mayo y el 10 de Junio, en la ciudad
de Medellin.

Las encuestas a los potenciales clientes o usuarios se realizaron principalmente en
forma virtual

3.8Tabular, analizar los datos y graficar

Gréfica 1. Que prenda considera usted méas importante a la hora de gastar dinero

en ella.

1. Que prenda considera usted mas importante a la hora de
gastar dinero en ella.

20%
30% m 3. Camiseta
mb. Buzo
c. Gorra
50%

Fuente: Elaboracién propia



Gréfica 2. Como prefiere sus prendas de vestir

2. Como prefiere sus prendas de vestir

m a. de un solo color (Basicas)
H b. estampadas
m c. con motivos geométricos

m d. con frases y disefios
tipograficos

Fuente: Elaboracién propia
Gréfica 3. ¢ Al momento de comprar una prenda de vestir, qué es lo primero que toma

en cuenta?

3. ¢ Al momento de comprar una prenda de vestir, qué es lo
primero que toma en cuenta?

Ha. La marca

mb. La calidad de la tela

10%
mc. El modelo

5%

Fuente: Elaboracion propia

Gréfica 4. ¢ Con qué frecuencia compra usted una prenda

4. ;Con qué frecuencia compra usted una prenda?
1006 0% 5%

® a. Semanal
m b. Quincenal

m c. Mensual

Fuente: Elaboracion propia



Gréfica 5;Cuéanto suele gastar en promedio al comprar un prenda?

5¢Cuanto suele gastar en promedio al comprar un prenda?

m a. Prefiere economizar lo
mas que se pueda

mb. Valor promedio del
mercado

= c. Por encima del promedio

m d. No escatima en gastos

Fuente: Elaboracién propia

Grasfica6. ¢ Como suele hacer sus compras?

6. ¢ Como suele hacer sus compras?

m a. Va al centro comercial
mb. va por la calle y de
repente se antoja de algo

mc. compra por internet

m d. Tienda especializada

Fuente: Elaboracion propia

7. ¢ Cual o cuales de los siguientes aspectos le atraen del producto?

producto?
5%

7. ¢ Cudl o cuéles de los siguientes aspectos le atraen del

®a. Simplicidad

m b. facilidad de
uso
i C. precio

Fuente: Elaboracion propia




Gréfica 8. Partiendo de la base que el precio del producto le satisfaga, ¢lo

compraria?

8. Partiendo de la base que el precio del producto le
satisfaga, ¢lo compraria?

0,

® a. Si, en cuanto estuviese
en el mercado

m b. Si, pero dejaria pasar un
tiempo

= ¢. Puede que lo comprase 0
puede que no

md. No, no creo que lo
comprase

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 9 ¢Queé tipo de accesorios son los que mas consume

9 ¢ Qué tipo de accesorios son los que mas consume?

m a. Correas

mb. Relojes

mc. Billeteras

m d. Piercings y expansores

Fuente: Elaboracion propia

3.9 Conclusiones
Segun los resultados arrojados por la encuesta realizada en la ciudad de Medellin a

jévenes entre los 14 y 28 afios de edad se concluye que:

La prenda mas importante para los hombres a la hora de hacer la compra es el Buzo
y el accesorio preferido es el reloj, los encuestados prefieren las prendas estampadas y de



marcas posicionadas en el mercado, su cadencia de compra es lenta ya que consumen en
promedio cada seis meses fijandose mucho en el precio del producto pues esperan
economizar lo mas que se pueda, el factor definitivo a la hora de escoger un producto es el
disefio pues es el que representa su personalidad y por eso busca en internet objetos
exclusivos que lo destaquen del resto, de manera que los encuestados consumirian
facilmente objetos que llenen sus necesidades pues no tendran la necesidad de visitar

centros comerciales y buscar aleatoriamente en tiendas

De igual manera encontramos el tiempo preciso para ofrecer los nuevos productos
en la pagina de MONO-CROMO, conociendo la forma de compra y el tiempo que brindan

la mayoria de hombres para adquirir productos de su agrado.



4. PLAN DE MERCADOS

4.1Analisis del Sector

4.1.1 Definicidn del sector y subsector econémico donde se ubica la empresa

Sector Subsector

Comercio Comercio electronico

4.1.2 Desarrollo tecnoldgico e industrial del sector

En nuestro pais a pesar del considerable retraso en la implantacion del comercio
electrénico con respecto al resto de paises desarrollados todavia existe una importante
oportunidad para las empresas que apuesten por este canal de ventas, desarrollando un plan
de implantacion coherente y acorde con las caracteristicas internas de la organizacion y a

las peculiaridades de su entorno competitivo.

El Modelo Tecnoldgico debe comprender:
e Accesibilidad de la pagina web
e Un afio de garantia tanto en funcionamiento como en proteccion contra terceros
e Cumplimiento de la totalidad de la normativa vigente sobre Internet, dominios y
paginas web
e Correcto posicionamiento en buscadores
e Registro de alojamiento web/hosting

e Otros: correo electrénico, buzon de sugerencias, etc.

Se recomienda que la pagina cuente con un registro de conexiones diarias, que nos
comunique el volumen de visitas, las secciones abiertas y el punto de conexién local desde
donde se ha realizado con el fin de poder ir ampliando el radio de accién en funcién de la

informacion obtenida.




Requisitos del sistema:

Hardware: Servidor VM bajo VMWareESXi (Servidores Blade M600 bajo chasis Dell
E1000) en Datacenter de Telvent, 1 Procesador, 10Gb de espacio en
Disco en cabina iSCSI, 1Gb de RAM, 1Mbps de tréfico.

Software: S.O Ubuntu Server 8.04 TLS, Apache Server 2.2 + fast-cgi + php 5.2, MySQL
Server 5.0.X + phpMyAdmin, Pure-FTPd Server. Instalacionlibreriasphp (PDO_MySQL,
simplexml, mcrypt, hash, GD, DOM, iconv, SOAP, XMLRPC).
e Altaen shapers, firewalls y sistemas de monitorizacion
e Instalacion S.O y servicios propuestos por cliente
e Tunning Apache/PHP y MySQL
e Acceso ssh para cliente con privilegios de administrador
4.1.3 Comportamiento De Importaciones-exportaciones de productos o servicios
similares
e Recepcion por la empresa de la competencia, importada desdeEstados Unidos y es

entregada al cliente

e Disefio de estampados por Scared Children, contratacion por maquila, regresa a la

empresa Scared Children y se entrega al cliente



4.2Analisis del Mercado

4.2.1 Definicion del cliente y segmento del mercado

Los clientes son personas que disfrutan sintiéndose diferentes y Gnicos, por eso
buscan objetos particulares que representen su personalidad.

Son Amantes de la musica, aprecian el arte y en su vida hay una inclusion tecnolégica
bastante relevante. Aunque disfrutan la tecnologia de punta aun conservan cierta nostalgia
por los objetos que marcaron su infancia o tiempos memorables en otras décadas que

hicieron de algunos objetos un icono.

4.2.2 Perfil del cliente y/o consumidor tendencias de la venta online

El cliente que compra en internet se divide en dos tipos:

e EIl que compra en tiendas online establecidas y paga mediante plataformas
como: PAY-PAL, WESTER UNION o TARGETAS DE CREDITO.

e EI que compra por redes sociales y pactan con el vendedor que mas le
convengan, ya sea un giro de dinero, una consignacion bancaria o encontrarse

personalmente con el vendedor.

Nuestro nicho de mercado esta enfocado al segundo tipo de consumidor, que prefiere

compras seguras y un contacto mas directo con el vendedor.



4.2.3Estimacion del mercado (demanda) potencial estudios que demuestren la

demanda en Colombia por las ventas en sistema Online o tienda virtual

Estudio realizado por Pyramid Research del 2007 al 2013 en el mercado online

Colombiano

Segun el estudio sobre Internet realizado en 11 paises por Pyramid Research para
Google, Colombia en el 2013 tendra alrededor de 18 millones de usuarios de internet
accediendo desde casa. El estudio proyecta mas de US$2.000 millones en transacciones de
comercio electrénico y un aumento exponencial en la publicidad online que llegara al 8%

del total de la inversibn  publicitaria en los proximos 5  afios.

Segun el informe, Colombia posee alrededor de 4.7 millones de personas que
utilizan Internet desde la casa y se proyecta que esta base podria superar los 18 millones a
2013.

Aunque Internet es todavia un canal naciente en el mercado de la publicidad
colombiana y como tal representa menos del 1% de la inversion total, el importante
crecimiento de la base de usuarios de Internet en los préximos cinco afios proyecta que este
medio crecera en relevancia y atraera a un 8% del total de inversion en publicidad en 2013.
Se estima que en publicidad se invertird 1.8 billones de ddlares americanos, lo que
representa aproximadamente el 0,9% del PIB Colombiano para este afio. Por Daniel
Fernando Plani

4.2.4 Estimacion del segmento y nicho de mercado (tamafio y crecimiento)
El segmento del mercado es hombres entre los 14 y 28 afios de edad, que tengan

acceso a internet y a redes sociales, de preferencia que se encuentren en la ciudad de

Medellin o sus alrededores. Segun el CENSO en Medellin en 2013 hay a préximamente



293.170 hombres entre los 14 y 28 afios de edad, de los cuales nuestro nicho de mercado es

el 1% de esa poblacion.

Tabla 4: analisis de la competencia

4.3 Analisis de la Competencia

proveedores, clientes)

4.3.1 Analisis de las fuerzas competitivas (competidores, productos sustitutos,

Empresa Producto Rango de Distribucion Informacion Pégina en internet
precios
Poison Grphx Almacén $30.000 a Venta en Es una tienda https://www.faceb
Design & Shop | multimarcas de | $70.000 almacén multimarca, que se ook.com/pages/Poi
ropa masculinas Carrera 37 #8 - | centra principalmente | son-Graphic-
Yy accesorios 31/ Parque lleras | en ropa de hombres. Design-
- Via Primavera, | Pero lo que realmente | Shop/2539063279
Medellin nos hace atractivos es | 62319
nuestras marcas de
alta calidad
acomparfiados de
nuestros precios bajos
porque nada es mas
caro que $ 70.000
pesos
Paper Patinetas, ropay | $18.000 a Via internet Paper Skateboards es | https://www.faceb
Skateboards accesorios $120.000 una compafiia que ook.com/paperskat
masculinos nace a partir de la eboardsco
perspectiva acerca del
imparable
crecimiento de los
patinadores, y la
industria enfocada a
este deporte y estilo
de vida en su pais
natal, Colombia
Scared Camisas, $30.000 a Medellin:Poison | Marca de ropa https://www.faceb
Children camisetas de $60.000 Graphic Design Masculina! Se Toma | ook.com/Scaredchi
hombre & Shop Colombia con una Idren
Teléfono propuesta Totalmente
3112781 Diferente!
Direccién:
Carrera 37 # 8 -
31
2do piso

Fuente: Elaboracion propia



https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/pages/Poison-Graphic-Design-Shop/253906327962319
https://www.facebook.com/paperskateboardsco
https://www.facebook.com/paperskateboardsco
https://www.facebook.com/paperskateboardsco
https://www.facebook.com/Scaredchildren
https://www.facebook.com/Scaredchildren
https://www.facebook.com/Scaredchildren

4.2.3 Imagen de la competencia
Tabla 5: Imagen de la competencia

Poison Graphic Design & Shop

POISON

GRAPHIC DESIGN & SHOP

Paper Skateboards

Scared Children

Fuente: Elaboracion propia




4.3.3 Criterios para el posicionamiento del producto o servicio.

La empresa MONO-CROMO se posicionara en el mercado gracias a sus precios
bajos y promociones de apertura, incluiremos en el precio del producto el valor de envio
por lo que nuestros clientes tendran una percepcion del precio final sin tener que pensar en
cuanto mas valdra luego de la oferta. Cada seis meses realizaremos promocionesde 2 x 1y
al final de cada mes haremos descuentos del 20%. Otro de nuestros puntos a favor es la
facilidad para que otras personas ganen dinero con nuestros productos, convirtiéndolos es

vendedores y otorgandoles como incentivo un porcentaje de las ventas realizadas.

4.4Concepto del Producto o Servicio

4.4.1 Descripcion basica, caracteristicas, disefio

La identidad corporativa de la empresa MONO-CROMO es muy sobria y atiende
literalmente a lo que su nombre expresa. El logotipo estd compuesto de caracteres sobrios y
robustos, sin serifas y de féacil lectura. Todas las piezas seran disefiadas con el menor
namero de tintas posibles.

4.4.2 Aplicacion/ uso del producto o servicio

4.4.3 Empaque.

Los productos de Mono-Cromo seran empacados en papel, pues este tiene la
capacidad de ser facilmente reciclado en un futuro, también posee una gran capacidad de
personalizacion a bajo costo pues se le pueden hacer acabados litograficos e irlos
cambiando constantemente. En caso de que el producto tenga que ser enviado por correo,

este se empacara en el papel a forma de regalo y luego se pondra en una caja genérica.



llustracion 9: Empaque

moNo- — mono- -
CROMO  CrROmMO LS

e ErD Bediic  PEGRS
Pebmo  SERRS =

et Pednio  ZEERS
Pediio CeREo mono-—

MEOmG Pebmo  PEERS
Peomo  PRHED WA

e ERs Pedno  EEEES

morc-— morno- moro-
CROmMO CROMO CROmMO
- morno- morno-
s CROMO  CROmo

Fuente: Elaboracion propia
4.5Estrategias de Distribucion

4.5.1 Alternativas de penetracion

Estaremos presentes en eventos sociales como conciertos, ferias artesanales y

encuentros culturales, donde ofreceremos productos Unicos por evento y productos en

descuento.



4.5.2 Alternativas de comercializacion
Segun lo planteado en el item 2.11, la comercializacion sera:

llustracién 10: Alternativas de comercializacion para los accesorios

@

lustracion 9: Alternativas de comercializacidn para las prendas

i Al

llustracion 12: Alternativas de comercializacion para las prendas con disefios propios

©066

Fuente: Elaboracion propia

Fuente: Elaboracién propia

Fuente: Elaboracion propia




4.5.3 Estrategias de ventas

Cada dos meses se cambiaran los productos del catalogo, pues apareceran nuevos
disefios y acabados constantemente, los productos que queden de temporadas anteriores
serén vendidos en descuento. Se ofreceran bonos de descuento por la compra de cierta
cantidad de producto; se crearan objetos estacionales para fechas especiales (amor amistad,

Halloween, navidad, entre otras)

4.5.4 Canal de distribucion a utilizar.

En canal que se utilizara para la distribucion de los producto adquiridos en MONO-
CROMO, sera compariias de mensajeria como: SERVIENTREGA, COORDINADORA u
otras comparfiias de COURIER. Si el cliente prefiere y se encuentra en la ciudad o sus
cercanias, el producto adquirido se le entregara personalmente.

4.6Estrategias de Precios

4.6.1 Factores que intervienen en la definicion del precio

La asignacion del precio considera los costos fundamentales, como:

e Costo fijo: el que se mantiene constante sin importar cuantos productos o
servicios se produzcan.

e Costo variable: el costo que cambia dependiendo del nimero de articulos o
servicios producidos.

e Costo total: es la suma de costo fijo mas el costo variable

e Costo marginal: es el costo de producir y vender una unidad suplementaria



4.6.2 Criterios de andlisis competitivo

Inicialmente se aplicara la técnica de penetracion de marca/producto/servicio para
conformar una demanda primaria que permita captar nuevos clientes, mediante la técnica
de reduccion de precios, considerando la presencia de economias de escala y de un nimero

de competidores potenciales fuertes (directos o indirectos).

4.6.3 Condiciones de pago

Se debera consignar el 50% del valor del producto a comprar, después de la entrega del

producto de debera consignar el otro 50% del producto adquirido

4.6.4 Obligaciones tributarias

4.6.4.1 Ante la DIAN. Presentar las declaraciones de renta, ingresos y patrimonio (renta
para los no contribuyentes), ventas y retencion, dentro de los plazos que cada afio fija el
gobierno mediante decreto, en los formularios indicados para tal fin y en los lugares que les
corresponda de acuerdo a su jurisdiccion y direccion, informando su identificacion, los
factores y las firmas del declarante, de revisor fiscal en el caso de personas obligadas de
acuerdo al cédigo de comercio, o por contador publico cuando el declarante haya superado
los topes previstos en la ley 43 de 1990 y articulos del E.T. o cuando en la declaracion

de IVA tenga un saldo a favor; en algunos casos autorizados por la DIAN la presentacion
de las declaraciones es electrénica y solo quienes estan expresamente contemplados en el
art. 598 del E.T., son no contribuyentes no obligados a declarar ingresos y patrimonio y en
el art. 601 se afirma que solo los responsables del régimen simplificado no estan obligados
a declarar IVA, igualmente el art. 606 del E.T., contempla que los agentes retenedores
cuando no han practicado retencion en un mes determinado estan obligados a presentar

declaracién mensual de retencién en la fuente


http://www.gerencie.com/impuesto-a-las-ventas.html

4.6.4.2 Ante Industria y Comercio. Es el gravamen establecido sobre las actividades
industriales, comerciales y de servicios, a favor de cada uno de los distritos y municipios

donde ellas se desarrollan, segun la liquidacién privada.

Los contribuyentes gravados con el impuesto de industria y comercio y de avisos y
tableros que estén obligados a declarar, deberan presentar anualmente la declaracion y
liquidacidn privada correspondiente a los ingresos brutos del afio inmediatamente anterior
(2012) dentro de los cuatro primeros meses del afio, sin que exceda el ultimo dia habil del
mes de abril, es decir antes del 30 de abril del 2013.

Los agentes retenedores del impuesto de industria y comercio en Medellin, estan
obligados a presentar la declaracion en forma bimestral y cancelar lo retenido y declarado

dentro del mes siguiente al vencimiento del respectivo bimestre que se declara.

4.6.5 Manejo de la variacion de precios.

Un aumento o disminucion de precios afecta a los clientes, la competencia, los
canales de distribucion y los proveedores. EI impacto en su respuesta depende de como
respondan las partes afectadas. Para tal efecto, la empresa una vez conformada, debera

sortear la reaccion de los competidores directos o indirectos en aspectos como:

e Que cuando una empresa baje el precio, las demas lo bajen también.
e Que cuando una empresa suba el precio, las demas no lo suban.

e Las modificaciones en los precios, generalmente son motivadas por:
e Incrementos en las materias primas

e Incrementos en los salarios del personal

e Silaempresa importa, los cambios en la tasa de cambios

e Lainflacion de la region y del pais.

e Incrementos en los impuestos

e Renovacion tecnoldgica



4.7Estrategias de Promocion
4.7.1 Promocion dirigida a clientes y canales
e Se motivara a los clientes con envios gratuitos a nivel nacional dependiendo de
la cantidad de compra.
e Se ofreceran descuentos constantemente y se obsequiaran articulos segun la
temporada.

4.7.2 Manejo de clientes especiales

La empresa adoptara los planteamientos expresados por Armando José Zarate

(2012) en propuesta de tesis para optar el grado de administrador de empresas de la EAN

Se definiran como especiales aquellos clientes que:

« Cuenten con excelentes habitos de pago.

« Contraten altos volumenes de produccién, por lo menos dos veces el consumo anual

per capita proyectado.

« Cuenten con alto potencial de crecimiento en las compras de productos de la empresa.

» Tengan alto reconocimiento e imagen a nivel Nacional e Internacional, que permita

generar prestigio para nuestra empresa al comunicar que son nuestros clientes.

La estrategia sera brindar prioridad a estos clientes especiales en:

» EIl Proceso de Produccidn ante clientes no especiales, es decir atender primero las

ordenes de estos clientes.



» LaProduccidn de cualquier cantidad de horas sin importar la cantidad minima

establecida por la empresa.

» Lamejoray desarrollo de nuevos productos audiovisuales en pro de beneficiar al

cliente y asegurarse que éste lo perciba

» Realizar de manera mas personal y personalizada la contratacion y el manejo de

documentacion y facturas.

« Seguimiento permanente a estos clientes en lo referente a visitas, atenciones, llamadas
telefénicas y solicitudes.
« Ayudar al cliente en la elaboracion de planes y estrategias reales y viables, que le

ayuden a cumplir sus objetivos.

» Relaciones publicas, consideraciones especiales a nivel de obsequios, tarjetas de

cumplearios, invitaciones a eventos y almuerzos o cenas

4.7.3 Motivacién y fuerza de venta

Se motivaran las ventas con reconocimientos en metalico a los vendedores pues estos
tendrén derecho a un porcentaje del 10% por venta realizada, los vendedores también
tendrén derecho a grandes descuentos en nuestros productos.

4.7.4 Cubrimiento geogréfico

Capacidad para entregar los productos a nivel local, nacional e internacional



4. 8Estrategias de Comunicacion

4.8.1 Seleccion de medios
Para la publicidad del negocio hemos desechado la idea de los medios impresos,
consideramos que nos viables y no comparten la vision de nuestra empresa, la tnica forma

de publicidad se hara en redes sociales mediante gestion de contenido de interés social.

4.8.2Medios masivos

Al ser una tienda online, optamos por el medio masivo para el disefiamos nuestra

empresa, la cual son las redes sociales, estaremos en FACEBOOK Y TWITTER

4.8.3 Tacticas relacionadas con comunicaciones

e Internet por medio de correos electronicos, barners y pagina web de la empresa
e Se hara llegar publicidad en forma fisica a los clientes.

e Enun futuro publicidad en cufias radiales

e Participacién en ferias relacionadas con el sector

e Publicidad en revistas especializadas

La revista Empresa e Iniciativa Emprendedora, propone estrategias para relacionarse
con los clientes asi:
e Anuncios en prensa y en directorios comerciales de la localidad en la que se ubique
el negocio. Esta herramienta supone una buena alternativa, ya que es relativamente
econdmica y llega a muchos clientes potenciales del negocio. Actualmente, los

anuncios en prensa de difusion gratuita se presentan como una opcion eficaz.

« Para llegar de una forma mas directa a los clientes potenciales, una de las técnicas
mas habituales es, a la hora de la inauguracion de la tienda, realizar un mailing

personalizado a todas las personas conocidas por nosotros para informarles de la



apertura del negocio. También podemos enviar publicidad a través del buzoneo y

crear para ello un folleto con los articulos mas atractivos.

o La creacion de una pagina web, para que los clientes conozcan los servicios que
ofrece la empresa es una opcion muy interesante. Ademas, esto contribuye a
mejorar la imagen de la empresa puesto que es importante tener presencia en un

medio tan utilizado actualmente como es Internet.

» Destacaremos asi mismo la comunicacion que se realiza en el propio punto de venta
y que es fundamental. Para conseguir esto deberemos tener en cuenta tres elementos
fundamentales: Por una parte, el vendedor debe estar perfectamente preparado para
asesorar del mejor modo al cliente. Por otra parte, otro elemento clave a la hora de
atraer a los clientes es el escaparate. Por ello, es necesario tener conocimientos de
escaparatismo (iluminacion, colores, formas, composicion, estilos...). Y por dltimo,
un elemento que ayudard a mantener la imagen corporativa de nuestra tienda es la
publicidad a través de las bolsas de la tienda. Es un tipo de publicidad muy eficiente
y de reducido coste, teniendo en cuenta aspectos tales como la forma, el disefio y los

materiales, entre otros.

« Sin embargo, la mejor publicidad para este tipo de negocios es el boca a boca que
trasmiten los clientes satisfechos. Por este motivo, proporcionar un servicio de
calidad informando y solucionando las posibles preguntas de los clientes es la mejor
estrategia publicitaria que se puede desarrollar.

4.8.4 Publicidad del negocio

No se necesita gastos de publicidad, pues la tienda y su contenido creados por nosotros

mismos estan alojados constantemente en un medio de difusién masiva y gratuita.



4.8.5Propuesta de imagen corporativa

llustracién 10: disefio del papel membrete

Fuente: Elaboracion propia



llustracién 11: disefio de la tarjeta de presentacion

Tiro

Santiago Zapata
300228 98 92

Retiro

& @Monocromo

f Monocromoo

Fuente: Elaboracion propia

4.9Estrategias de Servicio

4.9.1Garantia y servicio postventa

Para efectos de servicio postventa se considera las siguientes premisas:



e Base de datos de los clientes, para monitorear el nivel de satisfaccion por el

producto/servicio ofrecido

e Confianza: Se entregara un servicio prometido en forma confiable y precisa

e Respuesta: El servicio se orienta al deseo de ayudar a los clientes

e Competitividad: EIl personal de la empresa MONO-CROMO ofrece

conocimientos, cortesia indispensable y transmite confianza.

e Tangibles e intangibles: EI material de comunicacion y el programa de imagen

corporativa son importantes para la percepcion del servicio al cliente

e Entender mejor a sus usuarios. Interactuar con ellos y ponerlos en el centro de las

decisiones.
e Ampliar las acciones de fidelizacion
4.9.2 Mecanismos de relaciones y atencion a clientes
Para garantizar una buena relacion y atencion de clientes, la empresa MONO-
CROMO implementara los conceptos del Manual de Buenas Practicas para la atencion de

clientes, recomendado por el Plan Nacional de Calidad Turistica del Per(, donde se destaca:

4.9.2.1Conocer al cliente. Sin embargo, dependiendo de los recursos de la empresa,

existen maneras practicas y sencillas que nos podrian permitir conocer a nuestros clientes:

Consultar al personal de contacto:



Los recepcionistas, vendedores, cobradores y todo el personal de la empresa que
tiene trato y comunicacion constante con los clientes pueden obtener informacion valiosa a
través de la interaccion con ellos. Con sélo escuchar y hacer unas cuantas preguntas se
contara con informacién util para que la empresa pueda armar y mantener una base de

datos.Por ejemplo, se puede establecer una rutina que incluya:

e Preguntar el nombre de la persona,

e Sieslaprimeravez que compra,

e CoOmo se enterd de los servicios,

e Sus datos de contacto (direccion, teléfono, etc.),

e Qué tipo de informacion le gustaria recibir,

e Sitiene 0 no experiencias previas con otras empresas prestadores o ofertadoras del

mismo producto/servicio

Estudiar las quejas y sugerencias de los clientes:

La recepcion de quejas y sugerencias de los clientes nos permite obtener
informacién valiosa para atenderlos de manera especial, conocer sus preferencias, mejorar
nuestros servicios y hasta inclusive, puede proporcionar ideas para productos o servicios
nuevos. Existe un temor injustificado a la queja, ya que a la larga resulta ser beneficiosa

para la empresa.

Venta personal

Los ejecutivos de ventas de la empresa, que mantienen contacto con el publico,
deben visitar a sus clientes en forma regular y continua. Esto no solo con la finalidad de
mantener una relacion comercial, sino también para conocerlos mejor, y de esta manera

poder ofrecerles servicios que satisfagan de mejor manera sus necesidades.



4.9.2.2Investigar la finalidad de la compra. Tratar de conocer para que comprar el cliente
un producto o servicio permitird a la empresa, y de este modo, pueda estar seguro de que lo

que solicita es lo méas indicado o adecuado para satisfacer su necesidad o expectativa

e ;COmo armar una base de datos de clientes?

Una empresa orientada hacia un servicio de calidad debe contar necesariamente con
informacion acerca de sus consumidores. En un primer momento se hablé de conocer quién
es el cliente. Al tener ya una primera aproximacion de su perfil, se puede empezar a armar
una base de datos propia de la empresa.

Muchas empresas caen en el error de comprar bases de datos armadas, pero ese es
un gasto a veces inutil, ya que generalmente fueron compiladas con otro fin, y
adicionalmente no han sido constantemente actualizadas, por lo que no siempre resultan de

gran ayuda.

Cuando la empresa decide armar su propia base de datos, la informacién que

necesita para ello puede ser recopilada mediante diferentes métodos.

Los mas utilizados son:

e Encuestas.

e Focusgroup (grupos de enfoque).
e Contacto directo con clientes.

e Buzon de quejas y sugerencias.

e Internet.

e Base de datos propios de la empresa.

4.9.3 Formas de pago

Efectivo, tarjeta débito, tarjeta crédito



4.9.4 Comparacion de politicas de servicio con los de la competencia.

Tabla 6: comparacion de politicas de servicio con los de la competencia

EMPRESA

SERVIOS

FALTAS

Poison Graphy
Design & Shop

-Brindan atencion por via internet en las
paginas de Facebook y
WWW.poisongrpx.com.

-Brindan informacién por medio de
correo electrénico
poisonskateshop@gmail.com

-En la pagina se encuentran los precios
de los productos

-Hay iméagenes claras de los productos
-Encontramos incentivos de compras en
eventos

-Buena atencion con el consumidor
online, al momento de resolver
preguntas del producto y accesorios

- la venta del producto solo se realiza en
la tienda

-No brinda envios a domicilio
-No brinda disefios propios

Paper Skateboards

-Brindan informacion por via internet en
las paginas Facebook, Twitter y You
Tube

-Se encuentran las fotografias del
producto con su respectivo precio
-Realizan mini eventos para
comercializar la marca

-No brindan una buena atencion
con el consumidor online, al
momento de resolver preguntas
del producto

-No hay claridad de como se
obtiene €l envid

-Solo estan dirigidos al gremio
de los skateboards

-No brindan disefios propios

Scared Children

-Brindan informacion via internet en la
pagina de Facebook

-Brindan fotografias del producto

-La venta del producto solo se realiza en
la tienda

-No brindan envios a domicilio
-No brindan disefios propios
-No hay claridad del costo del
producto

-No brindan una buena atencion
con el consumidor online, al
momento de resolver preguntas
del producto

Fuente: Elaboracion propia



http://www.poisongrpx.com/
mailto:poisonskateshop@gmail.com

4.10 Proyecciones de Ventas

4.10.1 Criterios y consideraciones

Para determinar la demanda del mercado, en un futuro la empresa estudiara los

métodos propuestos por Philip Kotler en su texto “Direccion de la Mercadotecnia” (2001)

4.10.1.1Método de acumulacion progresiva del mercado. Requiere identificar todos los
compradores potenciales en cada mercado y estimar sus compras potenciales. Este método
es directo si se cuenta con una lista de todos los compradores potenciales y un buen célculo

de lo que cada uno comprara.

4.10.1.2 Método indicador de factor multiple. Las compafiias de consumo también deben
calcular los potenciales de las areas del mercado. En virtud de que sus clientes son tan
numerosos, no pueden relacionarlos. Este método (que consiste en una regresion lineal
multiple) supone que el potencial de le mercado para un producto esta directamente
relacionado con otras variables explicativas como el tamafio de la poblacién, ingreso

nacional disponible, etc.

4.10.1.3Estimacion de las ventas industriales y de las participaciones en el
mercado. Algunas formas para identificar competidores y hacer una estimacion de las

ventas en una industria son:

e Revisar publicaciones (informes) sobre las ventas totales de la industria, sin
mencionar las ventas individuales de cada empresa.
e Adquirir reportes de una empresa de investigacion de mercados la cual hace

auditorias de las ventas totales y de las ventas por marca.

4.10.1.4Estimacion de la demanda futura. Cuando maés inestable sea la demanda, mas
preciso debe ser el pronostico y mas elaborado su procedimiento.



Las empresas utilizan, por lo general, un procedimiento de tres etapas: hacer un
prondstico macroeconomico (proyectar inflacion, desempleo, tasa de interés, gasto por
parte del consumidor, gastos de gobierno, exportaciones netas y otros), luego un pronostico
de la industria (resultado de la prediccion del PNB y otros indicadores) y finalmente un
pronostico de ventas de la empresa (asume cierta participacion de mercado).

4.10.2 Estacionalidad

indices estacionales

Es una técnica que sirve para calcular el prondstico de ventas cuando existe
estacionalidad o ciclos y también se utiliza cuando en cada periodo existen diferencias de
ventas muy marcadas, razon por la cual se hace necesario calcular un indice que nos

permitira un ajuste por cada periodo.

En general, los patrones estacionales son fluctuaciones que ocurren dentro de un afio
y tienden a repetirse anualmente. Estas estaciones pueden ser causadas por el clima, las
vacaciones, los dias de pago, los eventos escolares o cualquier otro fenémeno
No aplica por efectos de configuracion de la presente propuesta empresarial

4.10.3 Manejo de cartera

No existe cartera por recaudar, en las ventas online, no se despacha el producto hasta no

confirmar la transaccién



5. PLAN DE PRODUCCION Y DE OPERACIONES

5.1Plan de Produccién

5.1.1Descripcion del producto o servicio

Los productos de la empresa MONO-CROMO destacaran por su calidad y
acabados.
Camisetas: Seran compradas ya confeccionadas y seran 100% algodén de 180gr. La
estampacion se hara por medio de subcontratacion.

Buzos: Seran fabricados bajo pedido en las maquilas en Poliéster al 65% Y 35% de

algodon de 240gr.

Estampacion: Tanto para las camisetas como para los buzos se utilizara Estampa
con Siliconas que es una técnica de proteccion de estampas de serigrafia o cuatricromia,
que proporciona elasticidad a la estampa. Es ideal para aplicar en prendas con algodén y
poliéster, ya que acompafia el propio estiramiento de la tela sin que se quiebre el disefio.
Maxima durabilidad.

Accesorios: Siempre y cuando se considere pertinente podremos estampar nuestros
disefios sobre practicamente cualquier cosa mediante diferentes técnicas, para el caso de
accesorios como gorras, mugs, lapiceros, llaveros, encendedores entre otros se utilizara la
técnica de sublimacion que consiste en imprimir la calcomania sobre papeles absorbentes,
digamos que Bond seria uno de ellos. De igual manera en espejo. Color por Color. La
ventaja es que seca por evaporacion de solventes, es decir, al medio ambiente o como se
dice en el argot: "al aire". Por medio de plancha para Transfer la termocalca se "subliman
los pigmentos™ a al producto no solo una vez, sino hasta en tres ocasiones. En el caso de
accesorios metalicos o fabricados en polimeros (aunque también se puede estampar con

sublimacion) se hara un grabado por marcacion laser lo que le dara un acabado diferente, se



puede hacer sobre Wiskeras, encendedores, carcasas de celular y celulares, laptops entre
otros.

5.2Descripcion del proceso

En caso de subcontratacién describir el proceso que es de la empresa
. Solicitan el producto (camisetas, wiskeras, etc.)
o Revisa la existencia en el stock de articulos
. Si hay existencia se despacha de la existencia
. Si no hay existencia, se procede a solicitar el pedido al exterior
o Se efectla la consignacion internacional
. Se recibe el pedido del exterior
. Se revisa el producto remitido

. Se empaca y despacha por agencias de mensajeria

5.3Politicas de calidad

5.3.1Control de Calidad: Procesos de control de calidad exigidos por la empresa

llustracion 12: estrategia operativa de calidad

[ ESTRATEGIA OPERATIVAS DE CALIDAD

Fuente: Elaboracion propia



lustracién 13: proceso de calidad requerido por la empresa

==

Fuente: Elaboracién propia

Para el proveedor: exigencia en cumplimiento de factores (entrega oportuna,

garantia, plazos, servicio, evaluacion constante).

e Para los insumos: revision de recepcion de insumos con relacion a las

especificaciones de calidad exigida.

e Proceso: estandarizacion y documentacion del proceso, formulacién de indicadores

de tiempo, recursos, actividades que agregan valor y actividades que agregan costo.

e Producto o servicio: revision y evaluacion constante sobre el producto o servicio a
entregar.

e Cliente: medicidn de la satisfaccién del cliente.



5.3.2Control de calidad a las compras

llustracién 17: Control de calidad a las compras

Fuente: Elaboracion propia

5.3.3 Implementacién y seguimiento a normas de calidad, plan de control de
calidad

La implementacion y seguimiento a normas de calidad en la empresa Litografia
Sostenible se orienta bajo los siguientes criterios: tecnoldgicos, ventas, logistica, servicio y
postventa; que deben cumplir con:



Tabla 7:lmplementacion y seguimiento a normas de calidad, plan de control de

calidad
Tecnoldgicos Ventas Logistica Servicio Postventa
El uso de Cultivar Garantizar un Constantes Seguimiento a la
tecnologiay la compradores adecuado recurso revisiones, ventayala
posibilidad de potenciales humano. evaluaciones e atencién al cliente.

comunicacion
ofrece ventajas
como:

Cercania con el
cliente

Agilidad de
adaptacion al
cambio

Capacidad de
crecimiento
empresarial

Utilizando el e-

comercio se puede:

Hacer sencilla la
labor de los
negocios

Disminuir el
inventario para el
caso de productos

Mejorar la relacion
clientes y
proveedores

Se puede instalar
un area de ventas
para aplicar
adecuadamente la
relacion con el
cliente

Capacidad de
movilizacion.

Adecuada logistica de
compra que garantiza
el aprovisionamiento

oportuno de parte del

proveedor

inspecciones al
producto/servicio

Capacitacion en
servicio al cliente y
en técnicas de ventas

Disefiar formato para
las sugerencias de
los clientes internos
y externos.

Estudiar las causas
de no conformidad

Comprobar el
funcionamiento y la
calidad de los
insumos al momento
de su recepcion y
antes de iniciar el
proceso de
produccién o la
prestacion del
servicio.

Manejo de quejas.

Revision de las
instalaciones y de
equipos,
herramientas.

Estrategias de
fidelizacion de los
clientes.

Estrategias de endo
-marketing

Fuente: Elaboracion propia




Con relacion al manejo de los clientes:

e No se crean expectativas que sean superiores a lo que la empresa esta en posibilidad

de satisfacer.

e Retroalimentacion de quejas y reclamos de los clientes.

e Con relacién a los recursos humanos:

e Serefuerza el manejo constante del servicio al cliente y la calidad.

e Proceso de convocatoria, seleccién y contratacion adecuado.

e Charlas de induccion y reinduccion

5.4Necesidades y requerimientos

5.4.1Materias primas e insumos

5.4.2Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas

Tabla 8: Materias primas e insumos

Insumo Cantidad Valor unitario Valor total
requerida
Papel membrete 1.000 Unidad $5 $50.000
Tinta para impresora por | 8 Tarros de tinta $20.000 $160.000
litro CMYK
Cinta adhesiva para 50 Unidades $1.000 $50.000
empacar por 50 mt
Papel para empacar con | 1 Rollo de 100 MT $110.000 $110.000
disefio en litografia de
MONO-CROMO
Tarjeta de presentacion a | 1.000 Unidades $120 $120.000
dos cuerpos
Cajas de carton 100 Unidades $850 $85.000
multiusos 8 cm x 6 cm x
20cm
Sticker multiusos 1.000 Unidades $70 $70.000
Mesa 2 Unidades $10.000 $20.000
Sillas 2 Unidades $50.000 $100.000
Closet 1 Unidades $460.000 $460.000
TOTAL $1.225.000

Fuente: Elaboracion propia




Tabla 9: Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas

Equipo, maquina Cantidad Valor Valor total
requerida unitario
Computador de escritorio 2 Unidades $1.900.000 $3.800.000
con un TB disco duro 8 GB
memoria RAM, tarjeta
grafica 2GB, monitor de
217, PROCESADOR
INTEL CORE i 7
Tabletas graficadores wacon 2 Unidades $800.000 $1,600.000
intuos 5
Laptop HP G6, 10 GB 1 Unidades $1.200.000 $1.200.000
RAM, procesador AMD
VISION A6
Teléfono Alcatel Dect 6.0 1 Unidades $60.000 $60.000
Ghz
Camara fotografica Canon 1 Unidades $1.600.000 $1.600.000
T5i, 18 MP FULL HD
Mesa de luz en madera, con 1 Unidades $400.000 $400.000
luz al6gena blanca
Set de luces para fotografia 1 Unidades $1.200.000 $1.200.000
Neewer 900W, por 12
piezas
Impresoramultifunctional HP 1 Unidades $450.000 $450.000
office jet pro 8600 plus
duplex
TOTAL $10.310.000

Fuente: Elaboracién propia




5.4.3Capacidad instalada, mantenimiento.

Por ser una tienda virtual, no se requiere de mucho espacio fisico, se puede destinar
una habitacion del sitio de residencia, con conexion constante a internet, instalacion

eléctrica y un closet para almacenar un minimo de existencias.

5.4.4.Situacion tecnoldgica de la empresa: necesidades técnicas y tecnoldgicas.

Por ser una empresa enfocada a la web, es necesaria una conexion de banda ancha a
internet, la cual sera de una velocidad de 10 MB, con modem WI-FI para obtener conexién
a los computadores de escritorios, los portatiles y los celulares personares, conexion de

seguridad para los computares como cortapicos y reguladores.

5.4.5Localizacion y tamafio

Localizacion: para la localizacion se considera factores como:

e Costo de arrendamiento

e Disponibilidad de mano de obra o de maquilas
e Disponibilidad de servicios basicos

e Transporte y comunicacion

e Cercania al mercado

e Seguros

Para tal efecto la empresa se ubicaria en Copacabana — Antioquia, carrera 27 # 46 — 77



5.5Anélisis de proveedores

5.1.1ldentificacion de proveedores; capacidad de atencion de pedidos.

5.1.2Importancia relativa de los proveedores.

La empresa considerara las siguientes caracteristicas para la seleccion y escogencia

de los clientes:

Programa de Calidad: el proveedor demostrara su disefio de Sistema Gestion de la

Calidad.

e Una consolidaciéon administrativa, reflejada en buena calidad, buenos costos y un
mejor servicio.

e Queé ofrezca una relacion comercial con descuentos y amplios plazos para la
cancelacion de las facturas.

e Atencion oportuna a quejas y reclamos.

e Cumplimiento en el soporte técnico.

e Un proveedor comprometido con la tecnologia, la investigacion, innovacion.

e Cumplimiento en los tiempos de entregas.

e Buena definicion de la cadena logistica

5.1.3Pago a proveedores planeacion de compras.

La empresa considerara para el cumplimiento de pago a proveedores, los siguientes
criterios:
e Laempresa asigna un responsable para los pagos.
e Se programan los pagos a proveedores Unicamente los dias viernes.

e Es importante anexar los soportes de RUT, NIT



e Previo al pago, debera existir un certificado de cumplimiento, elaborado por la
persona asignada para recibir el producto/servicio.

e Solamente se reconocen como validas las condiciones de compra pactadas con el
proveedor, las cuales constan en la respectiva orden de compra.

e El plazo para el pago se cuenta a partir del certificado de cumplimiento.

El proceso de compras implica el diligenciamiento del formato denominado orden

de compra, que contiene:

Identificacién y domicilio del proveedor
e Descripcién de la mercancia

e Numero de referencia de fabrica
e Cddigo de barras

e Numero de la factura

e Fecha de pedido

e  Precio unitario

e Precio total

e Descuentos

e Condiciones de pago

e Lugar y fecha para la entrega

e Firma de quién recibe la mercancia

Planeacion de compras:

Para efectos de la planeacion de compras, la empresa cumplira con las siguientes fases:



llustracion18: Planeacion de compras

Iy Solicitud de o
Requisicion . Cotizacion de
q cotizaciones a roveedores
SIS proveedores P
Contrato de Orden de Comparacion
suministros compra de cotizaciones

5.6Plan de Operaciones

5.6.1Descripcion de los procesos mas representativos y cada una de las actividades,
para el desarrollo de su funcién empresarial.

e Para disefios de estampados: el disefiador hara bocetos en papel, para luego ser
digitalizados, una vez terminado este proceso, se contratara la maquila para hacer

el proceso de estampacion sobre la prenda elegida.

e Paragrabado a laser: el disefiador hara bocetos en papel, para luego ser
digitalizados, una vez terminado este proceso, se contratara con la empresa de
marcacion laser y se grabara el disefio sobre el producto desea siempre y cuando

este sea sobre algun polimero, metal 0 madera.



5.6.2Inteligencia de mercados enfocada al cliente determinando las condiciones
econdmicas, técnicas, administrativas, operativas y logisticas que debe realizar la

empresa para lograr la penetracion al mercado definida.

Segun Cultura E, la inteligencia de mercados es un proceso de exploracion de las
variables indicativas del comportamiento actual y tendencial de la oferta, demanda, precios
de un producto a nivel global o en nichos especificos de mercado. Realizar un estudio de
Inteligencia de mercados es un paso necesario para todos los empresarios que deseen

incursionar o0 mejorar su participacion en el comercio internacional

Es un mecanismo de informacion y monitoreo estratégico que relaciona variables
demarketing utilizando para ello diversas metodologias y herramientas que optimicenla

toma de decisiones gerenciales.

La informacién de mercados que sistematizara la empresa la compone:

e Estructura/conducta/comportamiento de mercados de destino.

e Datos y tendencias histéricas sobre la produccién nacional, importaciones,
exportaciones, y uso aparente.

¢ Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por producto o rubro, pais de
origen, por periodo.

e Precios C&F declarados en puerto de entrada, ofertados en los puntos
dedistribucion, o pagados en mercados mayoristas (diarios, mensuales, etc.); o en
los principales mercados de destino.

e Situacion y perspectivas de produccion y comercio internacional, por segmento,
rubro y/o producto.

e Grandes tendencias en diversos mercados: cambios en demografia, patrones de
consumo, segmentacion de mercado, comercializacion, marco regulatorio, etc.

 Ultimas noticias sobre mercados finales.

e Competidores principales: cualquier cambio de composicién, enfoque, estrategia,

proceso, tipo de producto, tecnologia utilizada, mercado de destino.



Firma de Tratados o Acuerdos Comerciales o cualquier tema de facilitacion de
comercio de nuestros competidores.

Inversiones nuevas (terrenos, planta o equipo, sistemas) en las areas de
produccion que compiten en la misma ventana de mercado.

Problemas actuales o potenciales (clima, plagas, mermas en la cosecha, fuerza
mayor, pérdida de clientes, reclamos, disputas, detencion orechazo en los puertos

de entrada, etc.).



6. PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

Se describen todas las actividades desde el punto de vista administrativo de la
operacion de la empresa, es de vital importancia saber con qué personal se debe contar para
que la empresa entre en funcionamiento, ademas de saber cuéles son los requisitos legales

para la constitucién de la misma, para esto es importante desarrollar los siguientes aspectos:

6.1Plan organizacional

6.1.10bjetivos de la empresa / proyecto

6.1.1.10bjetivo general. Crear una empresa que tenga como finalidad, la venta de articulos

exclusivos, ropa y accesorios por medio de redes sociales.

6.1.1.20bjetivos especificos:

e Demostrar y aplicar los conocimientos adquiridos en el transcurso de la tecnologia
en el campo de imagen corporativa

e Aplicar las nociones de mercadeo y posicionamiento de marca

e Implementar estrategias de mercado para la venta de articulos por internet

e Crear y disefiar productos Unicos, propios de la marca

e Publicitar los productos de la empresa

6.1.2Misidn y Vision organizacional

6.1.2.1Mision. MONO-CROMO es una empresa dedicada a satisfacer las necesidades de
un grupo muy especifico de la poblacion como son los jovenes de culturas alternativas
apasionados por destacar. Elaboramos disefios exclusivos para nuestra marca la cual esta
enfocada en ropa y accesorios, también comercializamos productos de otras marcas

agrupando una gran comunidad de creativos independientes de cualquier parte del



planeta. Y es nuestra principal razén buscar en el mercado nuevas prendas y productos

sobre los cuales plasmar nuestros disefios.

Vision6.1.2.2. Aspiramos ser una empresa reconocida a nivel nacional e internacional por
la calidad de nuestros productos y servicios, contando con el uso de tecnologia de
vanguardia para materializar los disefios realizados por nuestro personal altamente
capacitado y creativo, de esta forma esperamos tener una gran acogida entre el pablico

objetivo y posicionarnos como una de las tiendas online mas visitadas del hemisferio.

6.1.3Estructura organizacional: equipo directivo, lineas de autoridad, nivel de

participacion en la Junta Directiva, mecanismo de participacion y control.

La empresa no contara con una estructura organizacional convencional, pues creemos
que mas que jefes, una empresa debe estar guia por lideres, esto abre la posibilidad de que
cada empleado se convierta en un lider por mérito propio y a porte e esta forma el
crecimiento de esta gran comunidad; de igual forma yo Santiago Zapata seré el encargado

de manejo de ingresos y de la retribucién de cada empleado.

6.1.4Matriz DOFA

Segun el estudio realizado porSp@nishfashionweb, la DOFA del sector es:



Tabla 10: Matriz DOFA

disefio ofertado

Debilidades Fortalezas Amenazas Oportunidades
Existe una gran Disefios propios con | Desconfianza en una | Mayor aumento de
competencia directa | detalles muy nueva marca usuarios de la Red
en empresas del cuidados respecto de

sector la calidad y el

El volumen de
compra de moda
por Internet
continla muy bajo
respecto del
volumen de compra
general

Amplia gama de
tallas y colores a fin
de facilitar las
ventas

Imposibilidad de
efectuar campana
publicitaria
expansiva

Posibilidad de
acceder a un publico
mayor ya gque no se
necesita una

tienda en una Unica
localidad y se puede
acceder a un mercado
mas

amplio a través de
Internet

Imposibilidad
inicial de
fabricacion y
distribucion propia

Precio competitivo
al amortizar gastos
de disefio ya que no
es necesaria la
contratacion de
externos

Falta de confianza
en los pagos a traves
de la Red

Mayor apoyo de
instituciones a
jévenes empresarios
y Comercio
electrdnico

La sobreproduccion
del sector implica
que los modelos
quedan obsoletos
con gran rapidez

Precio competitivo
al amortizar gastos
de disefio ya que no
es necesaria la
contratacion de

Competencia muy
elevada en el sector
textil

Posibilidad de dar a
conocer disefios
propios

realizadas por
Internet

externos
No poder probarse | Aumento del Empresas Captacion de los
la ropa por el comercio extranjeras con clientes que
cliente antes de electronico y de las | distribucion en tradicionalmente
comprarla transacciones nuestro pais compraban por

catalogo

Fuente: Elaboracién propia




6.1.50rganigrama.

Al ser MONO-CROMO una empresa no convencional, consideramos que no se
requieren cargos por el tipo de empresa que se quiere conformar. De manera que el
disefiador sera cualquier persona que sepa manejar un software de disefio y el vendedor o
community manager podra ser cualquier persona que sepa manejar redes sociales y

gestionar contenido para las mismas

6.2Plan legal

La guia de tramites legales para la constitucion y funcionamiento de empresas en
Medellin, de ciudad Cluster, expresa la necesidad de formalizar, es decir revestir de formas
legales y empresariales a una unidad productiva. Es lograr no solo cumplir los requisitos
legales sino administrarse, gestionarse, planearse y dirigirse de una manera seria,
responsable y acorde con las exigencias del mundo empresarial moderno para garantizar su

sostenibilidad y permanencia en el mercado.

A efectos de este trabajo de plan de negocios, se considera formal aquella empresa
que desarrollando una actividad econdmica licita, cumple con los requisitos que exige el

estado.

A través de la formalizacién el futuro empresario puede acceder a los diferentes
servicios que promueven su competitividad, sostenibilidad y rentabilidad lo que permite
insertarse en nuevos mercados Yy relacionarse con otras empresas que forman parte de los
diferentes eslabones de las cadenas productivas, los cluster y las redes de colaboracion

presentes en la ciudad de Medellin y el departamento de Antioquia.

En el siguiente cuadro se relacionan las oportunidades que tienen una empresa

formal y los riesgos y obstaculos que tiene una empresa informal.



Tabla 11: relacion de oportunidades

OPORTUNIDADES-EMPRESA FORMAL

DESVENTAJAS-EMPRES INFORMAL

Es una empresa comprometida con el pais, la
region y la ciudad. Cumple oportunamente con
el pago de impuestos y demas obligaciones
legales. Construye comunidad y ejerce la
actividad economica con tranquilidad y

proteccion legal.

Evade el cumplimiento de obligaciones legales,
parafiscales, tributarias, laborales y comerciales.
Su aporte al desarrollo del pais es escaso y afecto
significativamente a las empresas formales. Tiene
muchos inconvenientes para operar con

tranquilidad. No tiene proteccion legal.

El Decreto 3806 de 2009 les facilita a las
mipymes formales contratar con el Estado y ser
proveedoras de bienes y/o servicios de
entidades oficiales.

Su informalidad cierra las puertas para ser

proveedora de grandes y medianas empresas.

Mas facilidad para contratar y ser proveedora

de grandes y medianas empresas privadas.

Las normas legales inhabilitan al empresario
informal para contratar con cualquier entidad

oficial.

Tiene visibilidad, transparencia, buena imagen,
confianza, tranquilidad y aceptacion. Menos
riesgo y temor se tiene para establecer negocios

con este tipo de empresa.

Son empresas no visibles. Se miran con
desconfianza y se considera de alto riesgo

establecer relaciones comerciales con ella.

Es maés facil acceder a nuevos mercados
nacionales e internacionales sin tantas

limitaciones para realizar negocios.

Su mercado es basicamente el local. Buscar
mercados externos presenta muchas limitaciones y

obstaculos.

Mayores posibilidades de obtener crédito,
establecer redes de cooperacion y lograr otros

beneficios con sus proveedores.

Obtener este tipo de beneficios y apoyo se hace
dificil por el riesgo que genera para los

proveedores esta clase de clientes.




Se facilita el acceso al crédito y a otros
servicios financieros formales. Los
inversionistas privados manifiestan mayor

interés en participar de estos proyectos.

Acceder a crédito de fomento empresarial es
bastante dificil por las restricciones impuestas por
el sector financiero formal. Es posible obtener
financiamiento en otras modalidades pero con
costos financieros mas elevados, por el riesgo que

implica actuar en la informalidad.

Los empresarios que son contratados tienen
proteccion legal, en caso de dificultades
financieras y econdmicas que presente la

empresa.

Por no existir legalmente no goza de la proteccion

del Estado en las circunstancias descritas.

Puede acceder a multiples programas de apoyo
y acompafamiento empresarial disefiados y
prestados por entidades publicas y privadas,
que le permitirdn implementar buenas préacticas
empresariales mejorando su rentabilidad y

agregando valor.

Su acceso a estos programas es limitado, por lo
que un alto porcentaje de empresarios no
administran y gerencian el negocio con criterios
de eficiencia y rentabilidad, por lo que no pueden
ser competitivos. Son empresas muy vulnerables a

los cambios del entorno.

Accede a beneficios tributarios y econémicos
concedidos por las normas legales, para el
fomento y promocidn de nuevas empresas

formales en diferentes municipios del pais.

Es excluida de los beneficios que otorga la ley al
no cumplir con las condiciones definidas para su

creacion.

Fuente: Guia de tramites legales para la constitucion y funcionamiento de empresas en

Medellin

Uno de los mayores retos que debe enfrentar toda aquella persona que va a iniciar una

empresa, es identificar claramente cudles son las responsabilidades y obligaciones que

surgen antes, durante y después de su condicion.




6.2.1Tipo de sociedad

Saber el tipo de organizacion juridica que mas se ajuste a las necesidades,
posibilidades y recursos que se tengan para acometer la empresa, es una de las principales
tareas que se debe resolver antes de decidirse a dar el paso siguiente, a fin de que le evite en

el futuro inconvenientes, desilusiones, frustraciones y perjuicios econémicos y sociales.

El equipo de trabajo, analizo y consulté el tipo de sociedad mas conveniente para el
proyecto que se pretende como constitucion de empresa, determinando que la Sociedades
por Acciones Simplificadas (SAS), es la mas conveniente, en virtud de que es mas flexible
que las otras sociedades en aspectos legales, de constitucion, organizacion y

funcionamiento de la misma.

La ley 1258 de diciembre 5 de 2008 crea la figura de las S.A.S, con caracteristicas
como:

En primer lugar, las sociedades por acciones simplificadas (S.A.S.) pueden
constituirse con cualquier monto de capital social (inferior o superior a los 500 salarios
minimos, que era el tope del que hablaba la ley 1014 de 2006) y con cualquier cantidad de

empleados (inferior o superior a los 10).

e Las sociedades por acciones simplificadas pueden constituirse y funcionar con uno
0 varios accionistas (ya sean estos personas juridicas o persona naturales, como

indica el articulo 1).

e Se podra constituir con un documento privado ante Camara de Comercio, en lugar
de hacerse con una Escritura pablica (segun el articulo 5); esto fue, especialmente,

el atractivo que tuvieron las sociedades unipersonales de la ley 1014 de 2006).

e Laduracién de las S.A.S., al igual de lo que fueron las sociedades unipersonales,

también puede ser indefinida. Ademas, no estan obligadas como las demas



sociedades reguladas en el cadigo de comercio a tener que especificar el objeto
social al que se dedicaran, pues si no lo detallan, se entendera que la sociedad podra

realizar cualquier actividad licita ( numeral 5 del articulo 5 de la ley 1258 de 2008).

Los accionistas de las S.A.S., al igual que los accionistas de las demas sociedades
por acciones, no tendran responsabilidad solidaria (es decir, mas alla de sus aportes)
en las deudas tributarias de la sociedad (ver inciso segundo del articulo 1 de la ley
1258 y el inciso segundo del articulo 794 del Estatuto Tributario).

Una vez inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de

sus accionistas.

Las reformas estatutarias seran adoptadas por la asamblea general de accionistas y

deberén constar en documento privado inscrito en el Registro Mercantil.

Es una sociedad de capitales.

Su naturaleza siempre sera comercial, independientemente de las actividades

previstas en su objeto social.

En lo no previsto en la Ley 1258 de 2008, la Sociedad por Acciones Simplificada se
regiré por las disposiciones contenidas en los estatutos sociales, por las normas
legales que rigen a la Sociedad Andnima y, en su defecto, en cuanto no resulten
contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las sociedades previstas
en el Codigo de Comercio.

Las acciones y demas valores que emita la S.A.S. no podran inscribirse en el

Registro Nacional de Valores y Emisores, ni negociarse en bolsa.



e EIl documento de constitucion serd objeto de autenticacion de manera previa a la
inscripcion en el Registro mercantil de la Camara de Comercio, por quienes
participen en su suscripcion. Dicha autenticacion debera hacerse directamente o a

través de apoderado.

e No esta obligada a tener junta directiva.

e Cuando se utilice la Sociedad por Acciones Simplificada en fraude alaley oen
perjuicio de terceros, los accionistas y los administradores que hubieren realizado,
participado o facilitado los actos defraudatorios, responderan solidariamente por las
obligaciones nacidas de tales actos y por los perjuicios causados (La declaratoria de
nulidad de los actos defraudatorios se adelantara ante la Superintendencia de

Sociedades).
e Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya transferencia
requiera escritura publica, la constitucién de la sociedad debera hacerse de igual

manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

6.2.2 Conformacion de socios

Nombre del Socio Valor Aporte Valor Aporte Intelectual o
Capital o conocimiento
representacion del

activo

Maria Camila Ruiz Gonzélez $2.000.000 Disefiadora y vendedora

Efrain De Jesus Zapata Zapata $6.000.000 Asesor financiero




6.2.3Condiciones, clausulas o reglas especiales o particulares entre los socios

Segun la experiencia del socio deberé aportar su conocimiento en beneficio de la
empresa.

Los aportes de los nuevos socios no superaran mas del 30% de las acciones de la
empresa.

Los miembros que sean socios y que a su vez quieran ser empleados de la empresa,
deberan respetar la distribucion de utilidades para hasta el cuarto afio de operacion,
ya que esta utilidades eran utilizadas para reinversion para la empresa.

De a ver ingresos, ya sea de capital humano o inversion familiar, solo se les
aceptara, en el caso del capital humano como empleados y si es en el caso de
inversion, no debe superar més del 10% en compra de acciones.

Para la salida de socios, se debe tener en cuenta, que si es una persona ajena a lasos
familiares, se debe entrar a negociar en buenos términos La venta de las acciones,
en el caso de que no se pueda y el socio proximo a salir decida vender a otro
tercero, la condicion para entrar a ese tercero se hace necesario que tenga las
mismas condiciones en calidad intelectual y humana en las entro el anterior socio y
ademas el valor de las acciones no debe superar el 40% del total de las mismas. En
caso de que el socio sea un familiar y decida salir, su porcentaje en acciones debera
colocarse en venta inmediatamente a un tercero u otro familiar que decida ingresar,
pero que con su conocimiento aporte al desarrollo de la empresa.

El ingreso de inversionistas estratégicos, esta supeditado a la cantidad del monto
con el cual ingrese al negocio, para este ingreso la compra de acciones no puede
superar mas del 50%, el control en su mayoria debe de ser la persona que inicio el
negocio.

La reparticidn de utilidades entre socios, se haran una vez de haya terminado el
cuarto afio de operacién y sus porcentajes, en el caso de haya socios, seran

repartidos en los porcentajes con los que ingresaron en la participacion del negocio.



En caso de muerte e cualquiera de los socios, las acciones pasaran inmediatamente a
su beneficiario, pero si el beneficiario no puede aportar al desarrollo de la empresa,
se entrara a la negociacion inmediata de las acciones que les pertenezca.

Como capitulacién Principal: Todo socio no podra revelar secretos administrativos.
Ni secretos industriales, en caso afirmativo ser procederd a las acciones legales
pertinentes.

Queda prohibido en caso de que exista socios, la competencia desleal en el
desarrollo del negocio, esto dara como resultado el retiro inmediato de la sociedad y
las acciones pasaran inmediatamente a repartirse entre los demas socios.

No se hara préstamos a ninguno de los socios.

Para el caso de los socios familiares, no se deberd involucrar los problemas
personales en el equipo de trabajo.

Se creara un mecanismo de solucidon de conflictos basado en técnicas
administrativas de matriz de consecuencias, de esta forma se hace equitativamente

las soluciones a implementar

Consulta de nombre. Este paso permite verificar que su nombre esté disponible

para ser registrado.

Consulta de clasificacion por actividad econémica — codigo CI1U. El Codigo

CIIU es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme que tiene como propdsito

agrupar todas las actividades econdmicas similares por categorias, estan conformadas por 6

digitos numéricos, permitiendo que todos los empresarios puedan Clasificarse dentro de

actividades especificas.

Consulta de uso de suelo. Permite conocer los usos permitidos o no para el

ejercicio de una actividad en una direccién especifica, de acuerdo con el Plan de

Ordenamiento Territorial y la reglamentacion existente.

Tramite ante la DIAN. De CIIU e acuerdo con la normatividad tributaria de la DIAN, para

gue una persona natural o juridica pueda matricularse en el registro mercantil de la Camara



de Comercio de Medellin para Antioquia, deberd inscribirse previamente en el Registro
Unico Tributario - RUT. Se debe diligenciar el formulario previo del RUT con la frase
"para tramite en Camara" .Luego debe ser firmado por la persona natural o representante
legal y presentarlo personalmente ante juez, notario o el secretario de la Camara de
Comercio de Medellin para Antioquia. (Resolucion 1887 de 22 de febrero de 2007). En
caso de que el comerciante o sociedad ya tenga NIT, deberé adjuntar el certificado del RUT
0 fotocopia del NIT.

Matricula mercantil. La empresa diligenciara el formulario y entregarlo para la
firma por el representante legal de la empresa a matricular Las personas naturales podra
adquirir el formulario o diligenciarlo por internet y deben ser firmados por la persona
natural. La Camara de Comercio de Medellin para Antioguia al efectuar la matricula
mercantil remitira a la DIAN la informacién pertinente para que esta asigne el NIT el cual
quedara Consignado en el certificado del Registro Mercantil o de Existencia 'y

Representacion Legal.

Elaborar el documento de constitucién de la sociedad.Si se es Persona juridica
podré elaborar en documento privado los estatutos de la sociedad, conforme a lo estipulado
en la Ley 1014 de 2006:

e Activos totales por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos mensuales
legales vigentes y/o que tengan una planta de personal no superior a diez (10)

e Trabajadores. Podréa elaborar en documento privado la minuta de constitucion de la
Sociedad. Activos totales por valor superior a quinientos (500) salarios minimos
mensuales legales vigentes y/o que tengan una planta de personal superior a diez
(10) Trabajadores. Debera elaborar escritura publica en cualquier notaria.

e Presentar los anteriores documentos en cualquier sede de la camara de comercio. Si
se es persona natural se debe cancelar derechos Camara; si se es persona juridica se
debe cancelar ademas, impuesto de registro. Se podra realizar el pago a la persona

que recibe la documentacion.



e Con estos pasos se obtiene:

e Inscripcion en el Registro Mercantil.

e Asignacion del NIT

e Matricula de industria y Comercio.

e Pago del impuesto de Rentas Departamentales de Antioquia para el caso de
sociedades

e (Matricula de persona natural no requiere el pago de este impuesto).

e Certificado del RUT por primera vez sin necesidad de desplazarse a la DIAN.

¢ Notificacién de la apertura del establecimiento a Planeacion Municipal.

e Registro Mercantil y/o Certificado de Existencia y Representacion Legal.

Tener en cuenta:

Registro de libro:De acuerdo con la Ley si se es persona natural se debe registrar
en la camara de comercio de su jurisdiccion los libros de comercio. Si se es persona juridica
debe solicitar, ademas, la inscripcion de los siguientes libros: de actas, de socios, de
Acciones, entre otros.

Registro de Proponentes:Las personas naturales o juridicas que aspiren a celebrar
con las entidades estatales, los contratos de: obra, consultoria, compraventa y suministro de
Bienes muebles, deben inscribirse en el Registro de Proponentes.

Tramites de funcionamiento:Una vez la empresa ha sido constituida, el
empresario debe realizar una serie de gestiones que garantizan el legal funcionamiento de
su empresa y/o establecimiento. Las entidades a las que se deben contactar y los tramites
que debe realizar:



e Camara De Comercio De Medellin para Antioquia. Renovacion de la matricula
mercantil: la renovacion debe hacerse cada ano, entre el 1 de Enero y el 31 de marzo
ante la Cdmara de Comercio.

e Direccion De Impuestos Y Aduanas Nacionales — DIAN. Solicitud de autorizacion
para numeracion de facturacion - DIAN: si se es persona natural O juridica y es
responsable del impuesto sobre las ventas IVA, debe solicitar autorizacion ante la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN, para La numeracion de las
facturas que se debe imprimir.

e Diligenciamiento y presentacion de declaraciones tributarias: si la empresa debe
recaudar el IVA, se debe presentar la declaracion bimestral dentro de los plazos
establecidos.

e Secretaria De Hacienda Del Municipio De Medellin. Declaracion de industria y
Comercio: los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de
cada ano, ante el municipio respectivo, la declaracion privada, correspondiente a los
ingresos brutos del afio inmediatamente anterior. Esta declaracion sirve para que la

Subsecretaria de Rentas actualice el impuesto facturado.

Tramites de seguridad social y aportes parafiscales:Estos tramites son

indispensables para garantizar la seguridad social de los empleados:

Tramites de seguridad social

- Inscribirse ante una empresa Administradora de Riesgos Profesionales.

- Afiliar a los trabajadores al sistema de seguridad social y de pensiones ante las
entidades Promotoras de Salud y fondos de pensiones, ademas de afiliarlos a un
fondo de cesantias

- Inscribirse seguridad industrial.

Aportes parafiscales:De acuerdo a las remuneraciones que mensualmente
devenguen los trabajadores se debe aportar a las siguientes entidades:

- SENA

- ICBF



- Caja de compensacion familiar

Otros tramites que se deben realizar dependiendo de La actividad econémica
e Superintendencia De Industria Y Comercio: Es el registro de la marca ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).
e Servicios complementarios consulta del estado del tramite: realizados los tramites
de inscripcion, con el numero del comprobante de pago (radicado), se consulta el estado del

tramite en la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia.

6.2.3 Presupuesto de gastos de constitucién de la S.A.S.

Requisitos:

Elaborar documento privado de constitucion.

Este debe estar autenticado ante Notaria por todos los accionistas o realizar presentacion
personal ante Camara de Comercio. (En el evento que haya aporte de establecimiento de
comercio, debera efectuarse reconocimiento de contenido de documento ante Notaria por
parte de todos Los accionistas). Capital suscrito minimo: $1.872.000 para un costo de
$193.000

Comeprar y diligenciar formularios para MATRICULA MERCANTIL. $4.200 valor
aproximado

Diligenciar el PRE-RUT en la pgina de la DIAN (www.dian.gov.co) y adjuntar:

e Fotocopia del documento de identificacion del representante legal, debe exigirse La
exhibicion del documento original.

e Fotocopia de la tarjeta profesional de abogado, en caso de realizar el tramite a través
de apoderado, debe exigirse la exhibicion del documento original.

e Fotocopia del poder otorgado al abogado, este debe contener el sello de vigencia
gue no ha sido revocado.

e Fotocopia de la factura de servicios publicos domiciliarios o recibo del impuesto

predial pagado o boletin de nomenclatura catastral, debe exigirse la exhibicion de la



original de lafactura de servicios publicos o recibo del impuesto predial pagado o boletin de

nomenclatura catastral.

Tener en cuenta. Para la asignacion del NIT definitivo, se debe abrir previamente
una cuenta bancaria y dirigirse directamente a la Direccion Nacional de Impuestos y
Aduanas Nacionales DIAN para su formalizacion.

Se debe reportar. Se tiene 30 dias, después de la asignacion del Nit temporal, para
la formalizacion y actualizacion del Nit definitivo ante la DIAN; termino después del cual

sera cancelado automaticamente

Una vez obtenido el RUT definitivo se debe llevar a la Camara de Comercio, la

fotocopia del mismo para ingresar el nimero de NIT en los registros.

OBLIGACIONES

e DIAN: Considerando la proyeccion de ingresos, la empresa se ubicara en el régimen
comun debe solicitar asesoria para el cumplimiento de obligaciones tributarias propias de

este régimen.

e CAMARA DE COMERCIO. Se debe renovar el registro mercantil cada afio antes
del 31 de marzo de cada afo. (de acuerdo con el total de activos).

e INDUSTRIA'Y COMERCIO. Esta obligacion corresponde al impuesto de Industria
y comercio del Municipio de Medellin (se liquida de acuerdo con el promedio mensual de
costo aproximado segun capital suscrito ingresos base gravable)

Fuente: Autor del proyecto



6.2.4Consulta de nombre en la Camara de Comercio

Tabla 12: Tabla Registro legal de la empresa

Resumen de Registro Legal de la empresa

Céamara de DIAN Industria 'y EPS AFP-
Comercio Comercio ARP

Consulta de nombre v

(evita que la empresa tenga nombre similar a otra ya

registrada)

Consulta de actividad econémica CIIU (c6digo o v v

namero que clasifica la actividad econémica que va

a realizar la empresa

Consulta de uso de suelo v

(permite conocer si existen restricciones o

prohibiciones en el lugar donde se tiene pensado

instalar la empresa, intensidad auditiva, horario,

ubicacion y destinacion)

Inscripcion en el registro mercantil y obtencion de v

la matricula mercantil del comerciante y del

establecimiento, persona natural — CC

Dado el 28 de febrero de 2008

Asignacion del nimero de identificacion tributaria 4

NIT (persona natural - CC) RUT

Dado el 28 de febrero de 2008

Matricula de industria y comercio ante la v 4

subsecretaria de rentas municipales

Dado el 28 d febrero de 2008

Afiliacion a seguridad social v

(pagos oportunos, actualizacion de datos, vigencia)

Fuente: Elaboracién propia




llustracion 19: Consulta de nombre en la Camara de Comercio

Contactenos ¢Queé es el RUES? Camaras de Comercio

RU E Registro Unico Empresarial y Social )
Camaras de Comercio ) Confecamaras

Inicio  Consultas  Estadodesutramite  Estadisticas & Acceso privado ¥

Realice aqui su consulta empresarial o social

Consulte si una empresa o persona natural esta inscrita en el registro mercantil de las camaras de comercio del pais. Escoja el criterio que se ajuste a sus
necesidades.

Razdn Social Razén Social Nimero de Matricula
Nombre Palabra Clave Identificacion Mercantil

Los resultados de la consulta por nombre siempre se mostraran en orden alfabético, y retorna todos aquellos comerciantes cuya razén social o sigla inicie

con las palabras ingresadas.
Instrucciones adicionales para la consulta de Homonimia

Razon social: Mono-Cromo Consultar

Le recomendamos que lea las Condiciones de Uso de la Consulta

© Advertencia:
La consulta por Nombre no ha retornado resultados

CONFECAMARAS - Gerencia Registro Unico Empresarial y Social Carrera 13 No 26A - 47 of 502 Bogota, Colombia



7. PLAN FINANCIERO

Tabla 13: Presupuesto de ventas y costos

CAPACIDAD INSTALADA 6.000|UNIDADES
PRECIO DE VENTA 20.000|UNIDAD
INFLACION PROYECTADA 5%|ANUAL n
TARIFA IMPUESTO DE RENTA 33%|SOBRE LA UTILIDAD
CONCEPTOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
CAPACIDAD INSTALADA 60% 80% 100% 100% 100% 100%
CANTIDADES 3.600 4.800 6.000 6.000 6.000 6.000
PRECIO DE VENTA 20.000 21.000 22.050 23.153 24310 25.526
TOTAL VENTAS 72.000.000 100.800.000 132.300.000 138.915.000 145.860.750 153.153.788
VENTAS A CREDITO 0 0 0 0 0 0
CONCEPTOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
MATERIA PRIMA 7.500 7.875 8.269 8.682 9.116 9.572
TOTAL COSTO MP 27.000.000 37.800.000 49.612.500 52.093.125 54.697.781 57.432.670
MANO DE OBRA 2.500 2625 2.756 2.894 3.039 3.191
TOTAL COSTO MOD 9.000.000 12.600.000 16.537.500 17.364.375 18.232.594 19.144 223
CIF 1.700 1.785 1.874 1.968 2.066 2.170
TOTAL CIF 6.120.000 8.568.000 11.245.500 11.807.775 12.398.164 13.018.072
CMV 42.120.000 58.968.000 77.395.500 81.265.275 85.328.539 89.584.966
CONCEPTOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
GASTOS DE ADMINISTRACION 12.170.000 12.778.500 13.417.425 14.088.296 14792711 15.532.347
GASTOS DE VENTAS 8.450.000 8.872.500 9.316.125 9.781.931 10.271.028 10.784.579
GASTOS DE DISTRIBUCION 240.000 252.000 264.600 277.830 291.722 306.308
TOTAL GASTOS 20.860.000 21.903.000 22.998.150 24148058 25.355.460 26.623.233
DEPRECIACIONES
R .. ot 000008 & o s saoscon
CUOTA FIJA'Y AMORTIZACION
MUEBLES Y ENSERES 3.500.000 10 350.000 CUOTAS VARIABLE.
TOTAL 950.000 VALOR CUOTA 3.492.059
CAPITAL _ GASTO INTERESES _ABONO ___CUOTA ___ARNO
ACTIVO VALOR ANOS CUOTA 10.000.000 2.200.000| 1.292.059| 3.492.059 2010
GASTOS PREOPERATIVOS 5.000.000 5 1.000.000 8.707.941 1915.747| 1576.312| 3.492.059 2011
LICENCIAS DE SOFTWARE 3.500.000 5 700.000 7.131.628 1.568.958| 1.923.101| 3.492.059 2012
TOTAL 1.700.000 5.208.527 1.145.876| 2.346.183| 3.492.059 2013
2.862.344 629.716| 2.862.344| 3.492.059 2014

LA EMPRESA SE PROYECTO CON UNA CAPACIDAD INSTALADA PARA LA VENTA DE 20.000 UNIDADES DEL PRODUCTO PRINCIPAL CON EL QUE SE COMIENZA EL NEGOCIO
QUEES LA LINEA DE ROPA

LA INVERSION PARA EL COMIENZO DEL NEGOCIO CONSTA DE UN APORTE DE 8.000.000 POR PARTE DE LOS SOCIOS Y UN PRESTAMO DE 10.000.000 A 5 ANOS CON PAGO
DE CUOTA ANUAL.

Fuente: Archivo personal



Tabla 14: Capital de trabajo proyectado

NECESIDADES DE CAJA

CONCEPTO DIAS ROTACION 2014 2015 2016 2017 2018 2019
MANO DE OBRA 15 24 375.000 525.000 689.063 723.516 759.691 797.676
CIF 15 24 255.000 357.000 468.563 491.991 516.590 542.420
GASTOS DE ADMINISTRACION 15 24 507.083 532.438 559.059 587.012 616.363 647.181 24 ciclo de caja
GASTOS DE VENTAS 15 24 352.083 369.688 388.172 407.580 427.959 449.357
GASTOS DE DISTRIBUCION 15 24 10.000 10.500 11.025 11.576 12.155 12.763
INTERESES 15 24 91.667 79.823 65.373 47.745 26.238 0
TOTAL CAJA 1.590.833| 1.874.448| 2.181.255| 2.269.420 2.358.997| 2.449.397
CUENTAS POR COBRAR
CONCEPTO DIAS ROTACION 2014 2015
CARTERA 0 0 0 0 0 0 0
INVENTARIOS
CONCEPTO DIAS ROTACION 2014 2015 2016
MATERIAS PRIMAS 30 12)  2.250.000| 3.150.000| 4.134.375| 4.341.094| 4.558.148| 4.786.056
PRODUCTO EN PROCESO 9 40| 1.357.250| 1.793.663| 2.270.323| 2.383.839 2.503.031] 2.628.183
PRODUCTO TERMINADO 15 24| 2.624.167| 3.369.625| 4.183.069) 4.392.222| 4.611.833| 4.842.425
TOTAL INVENTARIOS 6.231.417| 8.313.288| 10.587.767| 11.117.155| 11.673.013| 12.256.664

CUENTAS POR PAGAR
CONCEPTO DIAS ROTACION 2014 2015
CUENTAS POR PAGAR -3.375.000| -4.725.000] -6.201.563| -6.511.641| -6.837.223

CAPITAL DE TRABAJO CONTABLE (KW)
CONCEPTO 2014 2015
CAPITALDETRABAJO 4.151.840| 12.575.007| 21.409.078| 22.915.222| 24.021.013| 27.560.343

CAPITAL DE TRABAJO NETO OPERATIVO (KTNO)
CONCEPTO 2014 2015 2016

CAPITAL NETO DE TRABAJO OPERATIVO 2.856.417) 3.588.288| 4.386.204| 4.605.515| 4.835.790| 5.077.580

La empresa trabaja por medio de una maquila, algunos de los insumos son comprados por la compafiia a fin de garantizar la calidad en los productos.
A medida que los maquiladores van facturando el proceso que realizan a cada producto este valor se va cargando al producto en proceso hasta
que esta listo y se traslada el saldo a producto terminado.

Fuente: Archivo personal



Tabla 15: Balance general proyectado

LICENCIAS DE SOFTWARE 2.800.000 2.100.000 1.400.000 700.000 0 0
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 15.350.000 12.850.000 10.350.000 7.850.000 5.350.000

22.876.840 30.150.007 37.960.641 37.276.863 36.208.236 39.289.427
PASIVOS
CUENTAS POR PAGAR 3.375.000 4.725.000 6.201.563 6.511.641 6.837.223 7.179.084
OBLIGACION BANCARIA -8.707.940 -7.131.628 -5.208.527 -2.862.343 0 0

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL -8.000.000 -8.000.000 -8.000.000 -8.000.000 -8.000.000 -8.000.000
UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIO -2.793.900 -10.293.379 -18.550.551 -19.902.879 -21.371.013 -24.110.343
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

] 0 0 ] 0 0

Fuente: Archivo personal

Tabla 16: Estado de resultados proyectado

MONO - CROMO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
2014 A 2019

2014 2015 2016 2017 2018 2019
VENTAS 72.000.000 100.800.000 132.300.000 138.915.000 145.860.750 153.153.788
cmv -42.120.000 -58.968.000 -77.395.500 -81.265.275 -85.328.539 -89.594.966
UTILIDAD BRUTA 29.880.000 41.832.000 54.904.500 57.649.725 60.532.211 63.558.822
GASTOS DE ADMINISTRACION -12.170.000 -12.778.500 -13.417.425 -14.088.296 -14.792.711 -15.532.347
GASTOS DE VENTAS -8.690.000 -9.124.500 -9.580.725 -10.059.761 -10.562.749 -11.090.887
EBITDA 9.020.000 19.929.000 31.906.350 33.501.668 35.176.751 36.935.588
DEPRECIACIONES -950.000 -950.000 -950.000 -950.000 -950.000 -950.000
AMORTIZACIONES -1.700.000 -1.700.000 -1.700.000 -1.700.000 -1.700.000 0
UTILIDAD OPERACIONAL 6.370.000 17.279.000 29.256.350 30.851.668 32.526.751 35.985.588
GASTOS FINANCIEROS -2.200.000 -1.915.747 -1.568.958 -1.145.876 -629.716 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 4.170.000 15.363.253 27.687.392 29.705.792 31.897.035 35.985.588
PROVISION IMPUESTO -1.376.100 -5.069.874 -9.136.840 -9.802.912  -10.526.022 -11.875.245
UTILIDAD NETA 2.793.900 10.293.379 18.550.552 19.902.880 21.371.013 24.110.343

Fuente: Archivo personal



Tabla 17: Presupuesto del primer afio

Presupuesto 2014

Marzo Mayo Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre  Acumulado

Ingreso por ventas $6.000.000 $6.000.000 6.000.000 $6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 72.000.000 72.000.000
Costo de ventas -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -3.510.000 -42.120.000 -42.120.000
Utilidad bruta 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 2.490.000 29.880.000
-3510000
Gastos de administracion
Nomina Disefiador 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 975.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 975.000 8.450.000
Depreciaciones 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 79.167 950.000
Amortizaciones 141.667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141,667 141.667 1.700.000
Servicios publicos 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 3.000.000
Plan celular 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 60.000 720.000
| Total Gastos de 0 1.180.833 1.180.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.505.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.180.833] 1.505.833] 14.820.000

Gastos de venta

Nomina personal de ventas 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 975.000 650.000 650.000 650.000 650.000 650.000 975.000 8.450.000
Gastos de distribucion 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000 240.000
[ Total Gastos de venta 670.000 670.000 670.000 670.000 670.000 995.000 670.000 670.000 670.000 670.000 670.000 995.000 8.690.000
Total gastos generales 1.850.833 1.850.833 1.850.833 1.850.833 1.850.833 2.500.833 1.850.833 1.850.833 1.850.833 1.850.833 1.850.833 2.500.833 23.510.000
Otros ingresos operativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total otros ingresos operativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Otros egresos operativos

Total otros egresos operativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad (pérdida) operativa 639.167 639.167 639.167 639.167 639.167 -10.833 639.167 639.167 639.167 639.167 639.167 -10.833 6.370.000
+Otros ingresos no operativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
- Otros egresos no operativos (intereses) 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333 183.333. 2.200.000
- Intereses de largo plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 455.833 -194.167 4.170.000
Provision impuesto renta 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 150.425 54075 1.376.100
Utilidad (pérdida) neta 305.408 305.408 305.408 305.408 305.408 -130.092 305.408 305.408 305.408 305.408 305.408 -130.092 2.793.900

Fuente: Archivo personal

Tabla 18: Flujos de caja proyectados

MONO - CROMO
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA PROYECTADO

14 A 201
2014 2015 2016 2017 2018 2019
= FCL 11.795.740 23.282.293 31.603.581 25.204.900 25.756.520 28.599.673
- SERVICIO A LA DEUDA - CAPITAL -1.292.059 -1.576.312 -1.923.101 -2.346.183 -2.862.344 ]
- SERVICIO A LA DEUDA - INTERESES -2.200.000 -1.915.747 -1.568.958 -1.145.876 -629.716 o
+ BENEFICIOS DE IMPUESTOS 726.000 632.196 517.756 378.139 207.806 0
= FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA 9.029.681 20.422.430 28.629.278 22.090.979 22.472.267 28.599.673

Fuente: Archivo personal



8. PLAN PUESTA EN MARCHA

8.10rganismos de apoyo

Osterwalder (2008) en la revista MBA EAFIT expresa que la red de aliados permite
lograr ciclos de innovacion mas rapidos y exitosos cada vez es mas importante apalancarse
en recursos y actividades de terceros, con los que se pueda lograr construir o complementar

la oferta de valor u optimizar costos.

Segun el mismo Osterwalder, es importante reflexionar sobre el papel de los aliados
cuando se consolide el negocio:
¢Se trabaja con aliados en un grado suficiente?
¢Qué también se trabaja con los socios y proveedores?
¢ Qué tanto se depende de los socios y proveedores?

Para el caso del presente proyecto, la Guia de inicio para micro y pequefias empresas de

Medellin ciudad Cluster, determina que en la ciudad de Medellin se cuenta con
diferentes entidades, programas y concursos para apoyar a los emprendedores, por lo cual
es necesario y conveniente conocerlos con antelacion para saber a cual acudir como

posibles organismos de apoyo en la propuesta empresarial:

e Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o
proyectos con componentes de equidad y género.

e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura E,
posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos siempre que se encuentre
ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once en la
ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades ayuda al empresario a

definir adecuadamente su plan de negocios. Desarrolla sus actividades en asocio con el



Banco de las Oportunidades, posibilitando préstamos para iniciar empresa a los habitantes
de Medellin, con un interés de 0,91% mensual.

e Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades para que el
emprendedor técnico, tecndlogo o universitario presente sus ideas y proyectos. Cerca de
cuarenta instituciones de educacion superior, mediante sus unidades de emprendimiento,
conectadas con los diferentes fondos de financiacidn a nivel nacional, brindan sus puertas

para apoyar con créditos los proyectos de negocios generadores de empleo.

8.2Cronogramas (Diagrama de Gantt)

llustracion 14: Cronogramas (Diagrama de Gantt)
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9. PLAN DE CONTIGENCIA

Los riesgos son inevitables pues toda empresa los trae. Hay que incluirlos en el plan de
Negocios, obviamente sin darles mas despliegue que a las oportunidades. Lo importante es
dejar claro como se afrontarian los riesgos, como se reduciria su impacto y, en lo posible,
cuantificar los efectos de cada uno de ellos. Estos riesgos deberan ser analizados desde el

punto de vista econdmico, social, cultural, ambiental y politico.

Isabel Garcia Méndez (2009), en la revista Emprendedores, expresa que un Plan de
Contingencia debe figura los escenarios méas favorables o los menos favorables, qué
consecuencias se pueden derivar y qué medidas adoptaria la compafiia. Este apartado debe
responder a las siguientes preguntas: ¢He previsto el escenario mas desfavorable? ;He
dejado claras las medidas que adoptaré en esa situacion? ;Queda claro cémo se puede

desentender el inversor en un plazo medio?

9.1 Analisis de riesgos

A continuacion se identifican las posibles fuentes de riesgos para la empresa los
cuales son todos aquellos eventos que se puedan presentar, a nivel econémico, social,
cultural, ambiental y politico y que afecten notoriamente la utilidad de la empresa
haciendo que esta no se pueda garantizar a lo largo del tiempo.

Para tal efecto se considera:

9.1.1 A nivel econémico

Estas son las variables que miden el resultado econdmico de nuestra empresa.

e Laincertidumbre producida en el rendimiento de la inversion debido a los cambios
ocurridos en el sector en que operara la empresa.

e Descenso en el poder adquisitivo de los potenciales clientes.

e Elevacién del costo de la mano de obra de los terceros cuando se maquile o

contrate la produccion o prestacion del servicio.



e Elevacion del costo de la materia prima.

e Incremento de la competencia.

e Cambios en los gustos de los consumidores

e Cambios en las politicas de gestion de la empresa.

¢ Incumplimiento en los pagos a proveedores

e Sobreendeudamiento con bancos

e Pérdida de clientes

e Amenaza de sustitucion de la marca de la empresa en el mercado con una variedad

de productos altamente competentes tanto en calidad como en precio

9.1.2 A nivel social

e Baja aceptacion del producto o servicio ofertado por la empresa.

e Falta de incentivos y motivacion al cliente.

e Monotonia en la atencion del cliente y en la presentacion del producto en el
almacén.

¢ Ingresos economicos poco adecuados y la falta de incentivos para los empleados
los desmotiva a trabajar y atender bien al cliente.

e Anivel cultural: Rechazo de nuestro publico objetivo por parte de las demas
personas.

9.1.3A nivel ambiental

Generacion altamente notoria de alguin tipo de contaminacion por parte los procesos

que se emplean durante la produccion o prestacion del servicio.

9.1.4A nivel Politico

e Elriesgo de pérdidas debido a la falta de acuerdos legales con terceros.



e Cambios en la normatividad del sector donde opera la empresa a nivel politico,

como implementacion de leyes que en lugar de beneficiarnos nos afecten.

9.2Anélisis de sensibilidad y plan de contingencia

Tabla 19: Plan de contingencia

PLAN DE CONTINGENCIA

Amenazas Mecanismos de salida
Analisis de riesgo | -Sanciones por omision de -Capacitacién en normatividad:
normas normas ambiental, normas
-Financiera contables y gestion de riesgos
-robo de informacion (financieros, sociales,

ocupacionales, informacién entre
otros)
-Implementacion de software de

seguridad

-Posible rechazo a la marca por | -Posicionamiento de marca
fidelizacion a otras marcas
posicionadas o acciones de la -Desarrollar planes de fidelizacion
competencia de los clientes y la ampliacién de
cobertura y mercado.
-Disminucion de las ventas
-Realizacion de campafias
comerciales y desarrollo de

nuevas estrategias de mercado.

Analisis de -Variacion de los ingresos, -El incremento del 10% de costos
sensibilidad costos y/o gastos y gastos, sin cambio en el nivel de

sus ingresos (compensacion).

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 20: analisis de sensibili

dad

Del analisis de sensibilidad se desprende:

Factores claves de éxito en
el proyecto de Litografia

Sostenible

Variables controlables

Variables no controlables

Conocimiento del sector

litogréafico

Precio

Consumidores

Amplia experiencia en el area
de produccion litogréafica por

parte de una de las socias.

Producto

Entorno Politico

Excelente asesoria y atencion

personalizada

Logistica

Entorno Econémico

Alianzas estratégicas con
empresas del sector
litogréfico, beneficiandose de
empresas que tienen mejor

maquinaria y tecnologia.

Comunicacion

Entorno Social-Cultural

Fuente: Elaboracién propia




9.3Politicas de Negociacion

Segun Julia Lizette Villa, la negociacion presenta etapas como:

Fuente: Julia Lizette Villa

Etapa Inicial: Es la etapa de la basqueda de la informacion

Etapa de Apertura: Se conocen las partes y negocian, se declaran las metas y objetivos
de ambas partes

Etapa Media: La oferta es rechazada, aceptada o se propone contraoferta.

Etapa de Propuesta y Contrapropuesta: Se analizan las propuestas.

Etapa de Acuerdos: Cuando se establece un acuerdo conveniente para las dos partes, se
espera consolidar relacion comercial de largo plazo.

Etapa de Seguimiento: Cumplir con lo acordado, dar seguimiento a la negociacion.

llustracion 15: Politicas de negociacion

Etapa Etapa de _
ici E M
Inicial Apertura tapa Media
E
Etapa de Etapa de tapa de
imi Propuesta y
Seguimientos Acuerdos
contrapropuesta

Fuente: Elaboracion propia



10. RESULTADOS, RECOMENDACIONES O CONCLUSIONES

Para llevar a cabo el emprendimiento de un negocio es importante la realizacion del
plan de negocios, el cual es una herramienta muy valiosa para obtener el éexito de la

empresa.

Para el estudio financiero se consideraron indicadores como: una inflacion proyectada
del 5% anual, con un impuesto de renta del 33%
La proyeccion de ventas se inicia con 3.600 unidades para el primer afio
La utilidad proyectada para el primer afio es de $2.793.900 hasta alcanzar los
$24.110.343

El flujo de caja es positivo desde el 2014 hasta el 2019 fecha méxima del estudio de

proyeccion econdmica.

El proyecto contribuye al fortalecimiento del desarrollo econémico y tecnoldgico de
la ciudad de Medellin, a la diversificacion y diferenciacion de productos y servicios de

comunicacion, mediante la tecnologia online.

Otra fortaleza de la empresa frente a sus competidores directos es que el segmento de
mercado al que se quiere llegar esta bien diferenciado: sector juvenil calidad del servicio
que prestara la empresa Mono-Cromo, convertira al cliente parte de su fuerza vendedora

y de marketing. Se los tratara en forma tal que se vuelvan constantes con el servicio

Aprovechar al maximo la oportunidad de negocio con entidades de salud
auspiciantes, esto permite financiar el proyecto, mientras mas pautas publicitarias y
comunicativas se consigan, mayor seran los ingresos, en la actualidad todo tipo de

empresas invierten fuertes sumas en diferentes medios que le permitan llegar al cliente



Es recomendable revisar constantemente el plan de negocios, durante el proceso de
trabajo, con el propdsito de no alejarse de lo establecido, lo cual tiene un profundo

analisis que lo puede conducir al éxito.
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