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Resumen

El presente trabajo denominado “Estudio de prefactibilidad para la creacion de una tienda
virtual de regalos personalizados y servicios de personalizacion en la ciudad de Popayan”, es un
plan de negocio que nacio de la oportunidad de comercializar productos personalizables, tipo
regalo y ofrecer servicios de personalizacion en la ciudad de Popayan.

Con base en esa premisa se desarroll6 Camalegi, una tienda virtual, en la cual se podra
adquirir y/o solicitar la personalizacion de productos en diversos materiales, este
emprendimiento, esté dirigido para atender las necesidades de la poblacién en general
especialmente en jovenes internautas, quienes buscan productos creativos, innovadores o
personalizables.

Comparado con una tienda fisica, las ventajas que ofrece una virtual se basan en la
facilidad de manejo, mantenimiento y administracion, asi como menores costos, ahorro de
tiempo y alcance a nuevos y mayores mercados. Para el desarrollo de este trabajo, fue necesario
realizar en primer lugar un estudio de mercado, con el objetivo de conocer la opinién de los
clientes sobre la aceptacion de los productos o servicios, se realizd posteriormente un estudio
técnico para evaluar la tecnologia requerida para la personalizacion de productos, un estudio
administrativo y legal para definir el talento humano requerido y la normatividad que rige este
tipo de empresas y finalmente un estudio financiero que brindara certeza acerca de la viabilidad
rentable para la ejecucion de esta idea de negocio.

Palabras clave: personalizacion, virtual, tecnologia, emprendimiento, administracion.
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Abstract

The present work called "Pre-feasibility study for the creation of a virtual store of
personalized gifts and customization services in the city of Popayan", is a business plan that was
born from the opportunity to market customizable products, gift type and offer customization
services in the city of Popayan.

Based on this premise, Camalegi, a virtual store was developed, in which it will be
possible to purchase and/or request the customization of products in different materials. This
venture is aimed at meeting the needs of the general population, especially young Internet users,
who are looking for creative, innovative or customizable products.

Compared to a physical store, the advantages offered by a virtual store are based on the
ease of management, maintenance and administration, as well as lower costs, time savings and
reach to new and larger markets. For the development of this work, it was necessary to first
conduct a market study, in order to know the opinion of customers about the acceptance of
products or services, then a technical study to evaluate the technology required for product
customization, an administrative and legal study to define the human talent required and the
regulations governing this type of business and finally a financial study to provide certainty
about the feasibility of the implementation of this business idea.

Key words: personalization, virtual, technology, entrepreneurship, management.
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Introduccion

La rapida transformacién con la cual las tecnologias de la informacién y las
comunicaciones se han integrado en el diario vivir en los Ultimos afios, ha permitido vislumbrar
infinidad de posibilidades que facilitan la vida de las personas, una de ellas es el comercio de
bienes o servicios a traves de internet, que ha significado una revolucion de los negocios, debido
a las ventajas que representa para los consumidores sobre una tienda fisica, como: la facilidad de
compra, el acceso a mayor variedad de productos, la reduccion de tiempo y dinero.

Como regla general las personas que desean satisfacer sus necesidades, anhelos o deseos,
buscan siempre que los productos que adquieren sean de buena calidad, econdmicos y con
garantia, sin embargo, también quieren algo mas, personalizacion, ese plus de valor con el que
puedan identificarse y sentir que aquello que compran implicitamente solo se fabricé para ellos,
estas nuevas generaciones, quienes mas hacen uso de los medios tecnoldgicos y estan siempre
conectados con el mundo globalizado, con tendencias, ideas y moda procuran que aquellos
productos que compran encajen totalmente con su estilo de vida.

Por lo anterior, la presente propuesta busco desarrollar un estudio de prefactibilidad para
la creacion de una tienda virtual de regalos personalizados en la ciudad de Popayan, para ello, se
establecieron cinco objetivos que develaron la viabilidad del negocio, utilizando una
metodologia basada en la evaluacion de proyectos, la cual contiene diferentes estudios necesarios
para analizar la propuesta, disminuir el nivel de riesgo o incertidumbre y asi obtener un
panorama claro con suficiente informacion para la toma de decisiones.

En la primera parte, el estudio de mercado se enfoc6 en determinar y evaluar el segmento
de mercado, el publico objetivo, las estrategias de ventas, la demanda potencial y la competencia,

en el estudio técnico se evalud la disponibilidad de la tecnologia requerida para el proceso de
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personalizacion de productos e implementacién de la plataforma virtual, definir el tamafio del
proyecto, la localizacion, el analisis de proveedores y canales de distribucion, en el estudio
administrativo se evaluo la estructura organizacional idénea para la empresa, su
direccionamiento estratégico y el talento humano requerido, con el estudio legal se determing el
alcance normativo que deberd acatar la organizacion con respecto al tipo de empresa y actividad
comercial, finalmente, en el estudio financiero se determiné el monto de la inversion requerida,
el célculo de los costos y gastos, ratios financieros, punto de equilibrio, retorno de la inversion,

margenes de ganancia y andlisis de sensibilidad del proyecto.

Contextualizacion del Trabajo
Planteamiento de la Oportunidad de Negocio

Los seres humanos como seres sociales siempre han compartido lazos de amistad o afecto
entre sus allegados, momentos especiales donde se festeja, se celebra y se comparte regalos, ya
sea la celebracidn de un cumpleafios, una boda o una graduacion, conseguir el regalo indicado es
importante. Sin embargo, ya no es suficiente que el producto sea de buena calidad o con un
precio asequible, puesto que ahora, las personas también buscan originalidad, regalos sencillos
pero creativos que puedan personalizar para conservar su estilo o identidad en ellos.

Al observar las opciones que ofrece el mercado, nos damos cuenta que en la ciudad de
Popayan existen pocas empresas que se especialicen en la personalizacion de productos, algunas
de ellas ofrecen este servicio y venden regalos que en la mayoria de casos son comestibles o
prendas de vestir que se distribuyen a través de tiendas fisicas y usan las redes sociales como
Facebook o Instagram para ofertarlos, de cualquier manera, no cuentan con una plataforma de

ventas online optimizada, donde venderlos.
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Si bien es cierto que las redes sociales son un método eficiente para vender por internet,
usar este tipo de modelo, al final resulta ineficiente, ya que a diferencia de estas, una tienda
virtual que es automatica permite que el cliente pueda realizar sus compras y recibir sus
productos en la puerta de su casa. Desde otro punto de vista, las tiendas tradicionales que venden
en un punto fisico representan para los consumidores mayores costos, tiempo o encontrarse con
limitada oferta de productos y recordemos que en la actualidad la mayoria de los consumidores
potenciales se encuentran en internet a la expectativa por encontrar productos Unicos,
innovadores y personalizables.

Definicién de la Oportunidad de Negocio

¢Como implementar un modelo de negocio virtual de regalos personalizados y servicios
de personalizacion en la ciudad de Popayan que permita satisfacer los deseos y las necesidades
de las personas por plasmar en los productos sus gustos personales?

Justificacion

Dada la creciente dindmica de modelos de negocios virtuales como las tiendas online, y
gracias a la globalizacién y viralizacion de tendencias en redes sociales, las personas ahora se
mantienen a la expectativa y en busqueda de poder adquirir productos creativos, cautivadores o
personalizables, puesto que, la personalizacion afecta tanto a los servicios como a los productos
que venda cualquier empresa.

Un estudio de Deloitte, firma lider de servicios profesionales a nivel internacional,
descubrié que los clientes quieren encontrar servicios y productos adaptados a sus exigencias,
gustos o personalidad por lo que en esta creciente demanda hay muchos clientes que, por ello,

estan dispuestos a pagar un 20% mas.



25

Segtin Cardona (2020) “Un elemento clave para potenciar las ventas digitales es
la personalizacion y de acuerdo con un estudio de Monetate, los comercializadores que utilizan
experiencias personalizadas incrementan sus ventas en un 20% de media”.

Es asi, como la personalizacion de productos representa una opcién decisiva si se desea
incursionar en mercados de comercializacion, la ropa fue una de las primeras categorias en ser
personalizada en la industria de bienes de consumo. En la actualidad, hay un impulso para
personalizar los productos electrénicos, esta es una categoria particularmente interesante,
telefonos celulares, computadoras, televisores, electrodomeésticos y herramientas eléctricas se
encuentran entre los productos de esta industria. (Dombroski, s.f.)

En relacion con las categorias mas mencionadas para comprar via online se posicionan
como favoritas: ropa, electronica, viajes y entradas para espectaculos. Entre las razones para
comprar mas en el comercio electronico, cuando se les consultd por qué prefieren hacerlo de esta
forma 64% respondieron que es mas seguro, 47% se les hace mas facil comparar precios, 41%
les parece mas comodo y 35% consiguen precios mas bajos. (Ramos, 2021)

Segun estadisticas de eMarketer, las ventas de comercio electrénico minorista en todo el
mundo crecieron un 27,6% durante el 2020, para un total de ingresos de 4.280 $ billones USD.
Colombia no escapa a esta tendencia. Las actividades de comercio electronico que involucran a
usuarios colombianos entre los 16 a 64 afios, mostraron resultados de la siguiente manera:

El 87,7% buscan en linea productos y servicios que quieren comprar.

El 87,3% de los usuarios visitan paginas webs al por menor o tiendas digitales.

El 66,3% de los usuarios utilizan aplicaciones méviles para realizar una compra.

El 67,1% realiza compras de productos en linea.

El 45% realiza compras de productos en linea desde dispositivos maviles.


https://marketing4ecommerce.co/7-de-cada-10-compradores-online-usan-amazon-para-comparar-los-productos-que-ven-en-otra-web/
https://www.emarketer.com/content/global-ecommerce-update-2021

26

Los comercios y negocios colombianos, sin importar su tamafio o ubicacion geografica,
lograron mantenerse activos econémicamente a través de tiendas virtuales y plataformas de e-
ecommerce. (Alvino, 2021)

La venta de productos personalizados para los clientes es determinante porque crea en
ellos un plus de valor, que recordaran por mucho mas tiempo, luego querran comprar mas
productos y, ademas, resulta relativamente sencillo cumplir esta exigencia, al afiadir un nombre,
imagen, logo o frase llamativa.

Es evidente entonces, que para lograr ser mas competitivo en un mercado como el de
Popayan, donde mas del 23% de la actividad econdmica se centra en el sector comercio (DANE,
2020) debe entregarse mayor valor agregado al cliente, razon por la cual, el tema de la
personalizacion resulta fundamental dado este entorno altamente competitivo, por otra parte, el
desarrollo de este modelo de negocio permitiria alcanzar nuevos y mayores mercados, al no
existir barreras geograficas gracias al internet y la virtualidad, tener procesos mas eficientes y
hacer el negocio mas rentable y sostenible en el tiempo, entre otras por ventajas significativas,
como: ofertar una cantidad ilimitada de productos, tener menores gastos operativos, permitir
mayor escalabilidad y mejor segmentacion del mercado. Asi mismo, el desarrollo de este tipo de
negocio busca ayudar a los pequefios empresarios mediante alianzas estratégicas para dar a
conocer su trabajo y resaltar los productores locales.

Objetivos
Objetivo General
Determinar la prefactibilidad para la creacion de una tienda virtual de regalos

personalizados y servicios de personalizacion en la ciudad de Popayan.
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Obijetivos Especificos
1. ldentificar las necesidades reales de productos que los clientes estan dispuestos a comprar
en linea mediante el estudio de mercado.
2. Determinar la viabilidad técnica necesaria para la implementacion de la plataforma de
ventas online mediante el estudio técnico.
3. Definir la estructura organizacional de la empresa mediante el estudio administrativo.
4. Establecer el alcance normativo mediante el estudio legal.

5. Determinar la viabilidad de la propuesta mediante el estudio financiero.

Contextualizacion Teorica
Marco Teorico

El desarrollo y evaluacién de una oportunidad de negocio debe estar fundamentado
mediante estudios exhaustivos que permitan disminuir el grado de incertidumbre al que se
enfrenta un inversor cuando debe tomar la decision de invertir en algin proyecto.

Para el desarrollo del presente trabajo, se tomd como guia el analisis y evaluacién de
proyectos que presenta Sapag et al. (2014) en su libro “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”,
asi como lo planteado por Maldonado (2018) en su libro “Gestion de Proyectos”, sobre el estudio
de prefactibilidad, para determinar la viabilidad del plan de negocio y poder saber si se debera
postergar, reformular, abandonar, continuar el estudio a nivel de factibilidad o pasar a la fase de
ejecucion.

Para Sapag et al. (2014) la recopilacidn, creacion y analisis sistematico de un conjunto de
antecedentes econdmicos y estratégicos permite juzgar cualitativa y cuantitativamente las

ventajas y desventajas de asignar recursos a una determinada iniciativa.
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La evaluacion de un proyecto se debe realizar de manera sisteméatica mediante estudios
esenciales que permitan disminuir el grado de incertidumbre, riesgo o ambigliedad para la toma
de decisiones. Este modelo de evaluacion contempla tres etapas fundamentales:

1. Seidentifica la oportunidad de negocio con su respectiva estrategia de

implementacion y disefio de modelo de negocio.

2. Se prepara el proyecto, es decir se determina el monto de las inversiones, costos y

beneficios.

3. Seevalla el proyecto midiendo la rentabilidad de su inversion.

Para realizar este proceso, es importante primero entender que es un proyecto, como
plantea Sapag et al, (2014) “un proyecto es, ni mas ni menos que la busqueda de una solucién
inteligente al planteamiento de un problema que tiende a resolver, entre tantos, una necesidad
humana” (p .1).

La idea que se pretenda desarrollar, su inversion, propuesta de valor, tipo de organizacién
o tecnologia, conlleva necesariamente la busqueda de proposiciones coherentes que permita
demostrar escenarios reales de accion o ejecucion. Un proyecto surge entonces como respuesta a
un idea que busca solucionar un problema, satisfacer una necesidad o aprovechar una
oportunidad de negocio.

De acuerdo con la Guia del Project Management Institute (PMBOK, 2004, p.5) “Un
proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado
Unico”, por lo cual se determina una fecha de inicio y de finalizacion, para el cumplimiento de
los objetivos que se hayan establecido o los productos o servicios a crear.

Inicialmente se debe pensar en la propuesta o idea de negocio central que seréa la base

para nuestro proyecto. Ruiz Barroeta (2020) menciona lo siguiente:
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Una idea de negocio es la prestacion de un servicio o la creacion de un producto que se
puede ofrecer en un mercado especifico y del cual se pueden obtener dividendos y beneficios, lo
cual requiere la creacion de una propuesta de valor y una estrategia de posicionamiento
comercial.

Es asi entonces, como el estudio de prefactibilidad debe elaborarse de manera rigurosa,
critica y racional, donde cada etapa cimiente las bases para las posteriores evaluaciones.

Maldonado (2018) plantea que el analisis técnico y econémico de las opciones de
inversion que resuelven el problema planteado se incluye en el estudio de prefactibilidad. Los
objetivos de prefactibilidad se cumpliran con la elaboracién y evaluacion de proyectos, lo que
permitira reducir los margenes de incertidumbre, menciona ademas que el estudio de
prefactibilidad debe tener como minimo los siguientes aspectos:

= El Diagnéstico de situacion actual, que identifica el problema a resolver con el

proyecto. Para ello, se debe incluir un analisis de la oferta y demanda del bien o
servicio que generara el proyecto.

= |dentificar la situacion sin proyecto, lo que implica determinar qué sucedera si el

proyecto no se completa, haciendo el mejor uso de los recursos disponibles.

= El andlisis técnico de las alternativas de ingenieria del proyecto que permita

determinar los costos de inversion y operacion del proyecto.

= El tamafio del proyecto, que permite determinar cuanta capacidad tiene instalada.

= Lalocalizacién del proyecto, que incluye el analisis del aprovisionamiento y consumo

de recursos, asi como la distribucion de los productos.

= Un analisis de la legislacion vigente que aplica al proyecto en areas como la

contaminacion ambiental y la eliminacion de desechos.
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= Laevaluacion financiera privada del proyecto sin financiamiento que permita

determinar su viabilidad operativa

= El andlisis de sensibilidad y/o riesgo de las variables que inciden directamente en la

rentabilidad de las alternativas mas convenientes.

= Las conclusiones del estudio que permitan recomendar alguna alternativa de solucion.

(p. 146-147)

Para el primer estudio, es necesario realizar una investigacion de mercados, como lo
define Malhotra la investigacion de mercados “es la identificacion, recopilacion, anélisis,
difusidn y uso sistematico y objetivo de la informacion con el objetivo de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de
marketing” (2008, p. 7) por tanto, es vital que la informacion que se obtenga sea precisa, objetiva
e imparcial, que luego de sistematizar y analizar los datos, permita tomar las mejores decisiones.

De acuerdo con Huerta Rodriguez (2016) las fuentes para el estudio de mercado se
clasifican de la siguiente manera:

Primarias: Son las investigaciones realizadas por el interesado o por personal contratado.
Se obtienen a través de entrevistas 0 encuestas a clientes potenciales o existentes, con el objetivo
de detectar algunas areas de interés para una investigacion especifica.

Secundarias: Proviene de instituciones especializadas en la recoleccién de documentos,
datos, e informacion sobre sectores de interés.

En lo referente al estudio técnico, Baca Urbina (2009), menciona que “el estudio técnico
puede subdividirse en cuatro partes, que son: determinar el tamafio 6ptimo de la planta, la
ubicacion éptima de la planta, la ingenieria del proyecto y el analisis organizacional,

administrativo y legal”.
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Asi, los objetivos del analisis técnico de un proyecto son los siguientes:

1. Verificar la posibilidad técnica para la fabricacién del producto.

2. Analizar y determinar el tamafio, la ubicacion, el equipo, las instalaciones y la

organizacion adecuados para la produccion.

En resumen, el objetivo es responder preguntas como dénde, cuanto, cuando, cémo y por
que producir lo que se quiere, por lo tanto, el aspecto técnico-operativo de un proyecto abarca
todo lo que tiene que ver con la funcionalidad y operatividad del proyecto. (p. 74)

Por otro lado, en lo referente al estudio financiero, Gonzalez Navarro et al. (s.f.) plantea
que en este, se determina de manera cuantitativa y monetaria el costo de la operacion de un
proyecto y su aceleracion, esto permite evaluar la rentabilidad del proyecto y visualizar la
rentabilidad y su recuperacion en el tiempo.

De acuerdo con Ramirez (2000, como se cité en Medina Osorio, 2004) el estudio
financiero considera la informaciéon de los estudios técnicos y de mercado para calcular los flujos
de caja positivos y negativos en un horizonte de planeacion, asi como el monto de la inversién
fija y flexible, las opciones de financiamiento y la evaluacion para determinar la utilidad y
calidad de la inversion del proyecto.

Es asi como el estudio financiero establece el analisis de la capacidad de la organizacién
para ser sostenible, viable y rentable a lo largo del tiempo. Para llevar a cabo este estudio, se
usan fuentes, que incluyen entre otros, pronosticos de ventas futuras, costos, inversiones,
estudios de mercado, prondsticos de demanda, costos laborales, costos de financiamiento y

estructura de imposicion. (Federico, s.f.)
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Marco Conceptual

A continuacion, se mencionan algunos conceptos que son importantes conocer para el
desarrollo del presente trabajo.

Personalizacién: La personalizacidn consiste en crear sistemas, procesos y
procedimientos u operaciones, con el fin de establecer una relacion entre una empresa y un
cliente, al poder adicionar caracteristicas especificas a los productos basada en el conocimiento
previo, con el objetivo de cumplir los requerimientos y adaptarse a los gustos y preferencias,
resultando en una mayor conexion emocional con el cliente. (Alcaide, 2017)

Comercio Electrénico: EI comercio electrénico tiene lugar a través de varias relaciones
comerciales, relacionadas con cualquier combinacion de consumidores (C), empresas (B) o
gobierno (G). Estos incluyen transacciones de B2B convencionales, que contintan representando
la mayoria de los ingresos del sector privado del comercio electrénico, asi como las
transacciones comerciales con el gobierno (B2G). (Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémicos [OCDE], 2019)

El Marketing mix: A menudo conocido como las 4p del marketing o Marketing Mix,
representa los cuatro componentes fundamentales de toda estrategia de marketing: producto,
precio, plaza y promocién. Cuando los cuatro estan en equilibrio, tienen la capacidad de influir y
conquistar al puablico. (Borragini, 2017)

El ROAS o Retorno a la Inversion Publicitaria, es una variable que mide la efectividad de
las camparfias de marketing digital en funcion de los objetivos que se han planteado. En
particular, el ROAS es el porcentaje de ganancias obtenidas en relacion con la cantidad invertida,
y responde a una pregunta clave de marketing: si invierto X cantidad de dinero en este canal,

¢cuanto recuperaré por cada délar o peso gastado? (Blanco Cedrdn, 2019)



33

Analisis DOFA: Es una herramienta utilizada para comprender y tomar decisiones en
toda clase de situaciones de negocios y empresas. DOFA es el acronimo de Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Los encabezados de la matriz proveen un buen marco de
referencia para revisar la estrategia, posicion y direccion de una empresa, propuesta o idea de
negocio. (Humphrey y Lie, 2004)

Capital de Trabajo: Es la cantidad de dinero que la empresa necesita para mantener el
giro habitual del negocio o margen de seguridad para que la empresa opere sin tropiezos, asi el
capital de trabajo es la cantidad de dinero necesaria para cumplir con las obligaciones a corto
plazo. (Rizzo, 2007)

Valor Presente Neto: “El VPN mide la deseabilidad de un proyecto en términos
absolutos. Calcula la cantidad total en que ha aumentado el capital como consecuencia del
proyecto” (Pascual Rocabert, 2007).

Tasa Interna de Retorno: “La TIR, expresa el crecimiento del capital en términos
relativos y determina la tasa de crecimiento del capital por periodo” (Pascual Rocabert, 2007).
Marco Contextual

La ciudad de Popayan, capital del departamento del Cauca, fue fundada el 13 de enero de
1537, se encuentra ubicada en el Valle de Pubenza, entre las cordilleras occidental y central en el
sur del pais, conocida por sus edificios coloniales y por ser un centro religioso con grandes
procesiones en Semana Santa. La capital es una de las ciudades mas antiguas y mejor
conservadas de América, como lo demuestra su arquitectura y tradiciones religiosas, conocida
por su arquitectura colonial y el cuidado de sus fachadas, las cuales se han conservado por mas
de cuatro siglos. Popayan tiene uno de los centros histdricos coloniales mas grandes del pais y de

Ameérica, con alrededor de 236 manzanas en el sector histérico.
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Popayan fue designada como Ciudad de la Gastronomia por la UNESCO en 2005 debido
a su diversidad y significado para el patrimonio intangible colombiano. La cocina caucana fue
elegida por su preservacion de los métodos tradicionales de coccidn a través de la tradicion oral.
Las Procesiones de Semana Santa de Popayéan fueron designadas como Patrimonio Cultural Oral
e Inmaterial de la Humanidad por la UNESCO el 28 de septiembre de 2009. (Asociacion
Colombiana de Ciudades Capitales. [ACCC] s.f.)

Segun el Censo Nacional de Poblacién y Vivienda de 2018, Popayéan tiene una poblacion
de 318.059 personas (DANE, 2019), una superficie de 512 kilometros cuadrados, una altitud de
1.760 msnm, una precipitacién anual de 1.941 milimetros y una temperatura mediade 14 a 19
grados centigrados.

Marco Economico

De acuerdo con el DANE (2020), sobre el mercado laboral en Popayéan, los datos
muestran que el 24,9% de la poblacion trabaja en administracion publica y defensa, educacion y
salud humana, el 23,2% trabaja en comercio y reparacion de vehiculos, el 22,1% en
construccidn, transporte y alojamiento, el 17,2% en actividades artisticas, entretenimiento,
profesionales, cientificas, financieras, y de seguros, y el 12,6% en la industria manufacturera,
inmobiliaria, informacidn, comunicaciones, y otras ramas.

El principal problema que enfrentaron las Pymes comerciales para desarrollar sus
actividades fueron la falta de demanda (35% en el 2020 vs. 28% en el 2019). Le siguieron los
altos impuestos (14% vs.15%) y la rotacion de cartera (10% frente al 5%). Por otra parte, los
problemas de menor trascendencia para las Pymes fueron la tasa de cambio (3% vs 4%) y el

contrabando (4% vs. 5%). (Asociacion Nacional de Instituciones Financieras [ANIF], 2020)
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De acuerdo con el informe de la Camara de Comercio del Cauca, “Entorno
socioecondmico del departamento del Cauca 20207, la dindmica del empleo en Popayan es uno
de los aspectos més controversiales a nivel socioecondémico, puesto que la regién tiene grandes
falencias en lo que concierne a la demanda de trabajo que brindaron las empresas, teniendo en
cuenta que, para el trimestre de septiembre a noviembre de 2020, hubo 11.369 mujeres y 11.1196
hombres desempleados.

Segun este informe, el 50,6% de los 12.456 empleos perdidos de un afio a otro se
concentraron en dos grandes sectores econémicos: artes y entretenimiento (3.992 empleos) y
servicios de alojamiento y alimentacion (3.186 empleos). Sin embargo, de un trimestre a otro, se
observa una recuperacion en el nimero de puestos ocupados en Popayan (se recuperaron 3.740
puestos de trabajo), mayoritariamente en el sector de hospedaje y comidas (885 puestos) y
comercio (658 empleos). (Camara de Comercio del Cauca [CCC], 2020)

Por otro lado, es importante sefialar que Popayan tiene una sélida vocacién como ciudad
universitaria. EI Departamento del Cauca cuenta con 26 instituciones de educacion superior
(IES), de las cuales seis son de origen caucano y tienen su sede principal en el departamento: la
Universidad del Cauca, la Institucién Universitaria Colegio Mayor del Cauca, la Corporacion
Universitaria Autdnoma del Cauca, la Corporacion Universitaria Comfacauca, la Fundacion
Universitaria de Popayan, y a Universidad Auténoma Indigena Intercultural.

Este grupo de IES que tienen presencia en el departamento a través de su oferta educativa
ha asegurado la disponibilidad de mano de obra calificada en los Gltimos afios a través de
diversos programas académicos, la gran mayoria de los cuales cuentan con certificaciones de alta

calidad del Ministerio de Educacién. (CCC, 2020)
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Anélisis PEST

A continuacion, se realiza el analisis del entorno del proyecto, teniendo en cuenta los
factores PEST: Politico, Econdmico, Sociocultural y Tecnologico.
Entorno politico

En Popayan, el entorno politico se presenta con cierto grado de incertidumbre, ya que el
pais se encuentra a puertas de las préximas elecciones presidenciales y del congreso, los
resultados de las propuestas del nuevo gobierno en materia de trabajo, educacion, seguridad,
salud, comercio exterior e inversiones afectaran significativamente la generacion de empresas, ya
que los nuevos emprendimientos podrian tener una primera etapa lenta de desarrollo, hasta que
se estabilice el rumbo de la hoja de ruta de agenda del gobierno.
Entorno econdémico

De acuerdo con la Asociacion Nacional de Instituciones Financieras (Anif) se proyecta
un crecimiento econdmico para Colombia en 2022 que oscila entre 4,1 %y 4,4 %, esta es una
vision optimista sin embargo, se debe tener en cuenta los riesgos latentes que existen a causa de
los posibles picos de contagio del Covid 19, de acuerdo con Asobancaria la actividad econémica
para el afio 2022 se expandira a un ritmo cercano al 4% (con rango 3,5% - 4,5%), (Portafolio,
2022) en materia de empleo, segun el Banco de la Republica, para este afio, la tasa de desempleo
se ubicara entre el 10,0% y el 13,0%, en promedio para 2022, por otra parte, la cifra de inflacion
en Colombia para 2022 se ubicaria en 3,6%, sin embargo, entidades como Corficolombiana y
Casa de Bolsa estiman una inflacion de 4,2% y 4,5% respectivamente. (Becerra Elejalde, 2021)
Entorno sociocultural

Las nuevas generaciones, tanto millennials como centennials buscan interacciones

muchisimo mas directas con las empresas, producto de la pandemia, han reconfigurado sus
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preocupaciones, son amantes del reciclaje, mas cuidadosos con su dinero, con el cuidado del
medio ambiente, de su salud personal y mental, el internet como uno de los inventos méas
revolucionarios de los Ultimos tiempos, ha permitido entre otras, nuevas formas de interaccion,
dado eso, “las empresas deben evolucionar tan rapido como cambia la conducta de los
consumidores”(El Tiempo, 2022) con este nuevo modelo, las relaciones de las empresas con los
clientes ya no pueden ser solo transaccionales, si no que puedan establecer canales de
comunicacion que permitan escuchar eficazmente sus necesidades, deseos o requerimientos.
Entorno Tecnoldgico

La digitalizacion en los diferentes rubros de la vida de las personas se expande con tanta
rapidez que las posibilidades parecen casi ilimitadas, Colombia no ha sido ajeno a este cambio,
para las empresas es importante tener en cuenta el auge de las nuevas tecnologias, por ejemplo,
el uso de la nube para migrar sus sistemas criticos organizacionales o la introduccién y
aceptacion de las monedas digitales como medio de pago, para el caso de un negocio de
comercio electrdnico, es importante tener en cuenta la expansion de los sistemas automaticos de
ventas como lo son los bots, que permiten aumentar la eficiencia en los diferentes procesos
organizacionales o comerciales.

En cuanto a la cobertura de internet, el Ministerio de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones (MinTIC) menciond que durante el primer trimestre del 2021, en Colombia se
registraron 273.668 nuevos accesos a internet fijo y 400.000 para internet movil, con lo que se
alcanzaron 32,9 millones de accesos totales en el pais. En cuanto a las velocidades de descarga
en internet fijo, el promedio contratado en los primeros tres meses de 2021 llego a los 39,4
Mbps, la meta del gobierno es tener mas del 70 % de los hogares conectados en el 2022.

(Portafolio, 2021)
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Contextualizacién Metodoldgica

Tipo de investigacion

La propuesta metodoldgica para el desarrollo del plan de negocios se basa en un estudio
de tipo descriptivo con enfoque cuantitativo, los estudios descriptivos buscan especificar
propiedades, rasgos y caracteristicas importantes de cualquier fendmeno que se analice, al
describir tendencias de un grupo o poblacion, en el enfoque cuantitativo se utiliza la recoleccion
de datos para probar hipotesis, mediante la medicion numérica y el andlisis estadistico con el
proposito de establecer patrones de comportamiento y probar teorias (Hernandez et al, 2014).
Fuentes

A continuacion se describen los tipos de fuentes utilizadas para el desarrollo del presente
trabajo.
Fuentes Primarias

Como fuentes primarias para el estudio de mercado se tienen las encuestas, que fueron
realizadas a la poblacion en la ciudad de Popayan con el objetivo de identificar los habitos,
necesidades, preferencias y practicas de consumo en plataformas ecommerce de hombres y
mujeres entre los 18 y 40 afios, estudiantes bachilleres, universitarios, de postgrado,
profesionales o personas del comdn.
Fuentes Secundarias

Como fuentes secundarias se recurrio a informes y datos publicados por diferentes
organizaciones como: la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE),
el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), el Banco de la Republica, el
Ministerio de la Informacion y las Comunicaciones (MINTIC), la Asociacién Nacional de

Instituciones Financieras (ANIF) y la Camara de Comercio del Cauca (CCC).



39

Poblacion y Muestra

El punto de partida de la investigacion es determinar las tendencias de consumo de
compra de regalos personalizados de los payaneses, para ello se elabor6 una encuesta con 20
preguntas de seleccion mdaltiple, tipo cerradas y abiertas. Para determinar el tamafio de la muestra
se tomo en cuenta el nimero total de la poblacidon del rango considerados como Millenials y
Centennials.
Técnica de Recoleccion y Analisis de la Informacion

Para la recoleccion de la informacidn, se procedio a entrevistar a las personas y se
aplicaron las encuestas de manera presencial, dando a conocer el objetivo de la investigacion,
explicando el tipo de estudio que se lleva a cabo y pidiendo la colaboracion con total honestidad
a la hora de responder el cuestionario. Para el analisis de la informacion se utilizaron las
herramientas que ofrece Microsoft Excel, el cual cuenta con funciones para la representacion de
graficos, tablas y analisis de datos, con la informacion recolectada se realiz6 la tabulacién y

respectivo analisis estadistico para sacar las respectivas conclusiones.

Desarrollo del Trabajo de Practica Profesional
Modelo de Negocio
Con respecto a la idea de negocio y para tener un vision clara de lo que se pretende
desarrollar, a continuacion se hace uso del modelo de negocio CANVAS, el cual describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor, éste se divide en nueve médulos
basicos que reflejen la lbgica que sigue la empresa para conseguir ingresos, estos madulos
engloban las cuatro areas principales de un negocio, como son: los clientes, la oferta, la

infraestructura y la viabilidad econdmica. (Osterwalder y Pigneur, 2011)



Figura 1

Modelo de Negocio CANVAS
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Socios claves 8

-Proveedores de
mercancia
-Empresas de
mensajeria
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Actividades claves 6 ./s

-Disefio y
mantenimiento de
pagina web
-Logistica
-Marketing digital
-Medicién de
resultados

Recursos claves 7 »

-Equipos de computo,
camara digital
-Plataforma virtual
-Inventario productos
-Servicios publicos
-Recursos
econémicos

-Talento humano

Propuesta de valor 2
ir

-Acceso a productos
novedosos y
personalizables
-Calidad de los
productos

-Ahorro de tiempo y
dinero

-Facilidad y
seguridad en el
proceso de compra

Relacion con el cliente

A 4

-Venta online
automatica
-Comunicacion
directa y segura
-Informacion y
asesoramiento

Canales 3

-Pégina web
-Correo corporativo
-Envio a domicilio
-Redes sociales
-Teléfono celular
-Anuncios
publicitarios

Segmento de clientes 1

-Hombres y mujeres
-Entre 15 a 40 afios
-Millenials
-Generacion Z
-Personas en busca
de regalos originales,
creativos,
personalizables
-Personas que siguen
tendencias de moda
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Estructura de costos 9

-Inversion inicial en instalaciones y
maquinaria

-Salarios del personal operativo
-Costos fijos

-Costos variables

-Impuestos

-Presupuesto de publicidad

»

Fuentes de Ingreso 5

-Venta de
productos online
-Venta de
servicio de
personalizacion

Nota. EI modelo Canvas permite representar de manera esquematica el anteproyecto del plan de negocios, Adaptado del lienzo de

Generacién de Modelos de Negocio (Business Model Generation) (p. 44), por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2011, Deusto.



42

Estudio de Mercado

Con el objetivo de comprender y conocer mejor el mercado potencial para la
comercializacion de regalos o productos personalizados en la ciudad de Popayan se procede a
establecer los pardmetros para la investigacion de mercado, realizar la recopilacion y anélisis de
la informacion para la posterior toma de decisiones.

Segmento de Mercado

Para el segmento de mercado, se definié como publico objetivo a la generacion Y o
Millennials y a la generacion Z o Centennials. En cuanto a la edad, esta poblacién oscila entre
los 15 y los 40 afios, con ingresos que van desde menos del salario minimo ($600.000 COP)
hasta 10 smmiv.

Los clientes potenciales son mujeres y hombres de entre 18 y 40 afios que pertenecen a la
clase media y hacen un uso intensivo de internet, medio a través del cual la empresa vendera sus
productos y servicios.

La Generacion Z, formada por personas nacidas entre 1995 y 2009 y que ahora tienen
entre 11y 26 afios, se distingue por su acceso relativamente ilimitado a la tecnologia y segun el
estudio mas reciente llamado "Gen Z &Millennial Brand Engagement: Colombia”, el 92% de los
consumidores de esta generacion en Colombia utiliza Internet de manera regular, lo que tiene un
impacto significativo en temas sociales, consumo consciente y economia.

Segun los hallazgos de este estudio, los jovenes pasan entre 32 minutos y 3 horas cada
dia en sus teléfonos, con el 83% del tiempo dedicado a las redes sociales. Sin embargo, ese
tiempo no es solo para el entretenimiento; los jovenes estan comprando a través de sus teléfonos

moviles y cambiando los habitos de compra tradicionales, dando paso a una nueva era en la que
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las empresas tienen un mayor conocimiento de sus clientes porque pueden identificarlos mas
rapidamente, en funcidn de sus necesidades y expectativas. (LatinPyme, 2021)

En cuanto a la generacion Millennial, los nacidos entre 1981 y 1993, crecieron con los
inicios de la digitalizacion, y su entrada al mercado laboral estuvo marcada por la crisis
econOdmica. Son los jovenes que impulsaron una vida saludable, una alimentacion saludable y
conciencia ambiental. (Concejo, 2018)

La tecnologia, es como el aire que respiran, crea un nuevo conjunto de expectativas sobre
cdémo compran productos y servicios. De forma predeterminada, seleccionan consumir toda la
informacion y el contenido en linea. La musica, los mapas, las peliculas, los tutoriales, las
noticias y las fotos se crean, acceden y comparten a través de teléfonos inteligentes, tabletas y
computadoras. (Blunt, s.f.)

El mercado objetivo de los regalos personalizados son todas aquellas personas
interesadas en adquirir productos sencillos, econémicos y llamativos, asi como personalizables
para dar como obsequios, en esta categoria entran personas jovenes entre los 15 a 40 afios,
estudiantes universitarios, interesadas en encontrar productos sofisticados, originales, llamativos
y personalizables.

En cuanto al nivel de ingreso de los consumidores, los regalos personalizados estan
dirigidos a personas de todos los estratos, dada la relativa facilidad de acceso a internet y
demanda de este tipo de productos de diferentes categorias y precios.

Tamario del Mercado
Segun el Censo Nacional de Poblacion y Vivienda de 2018, Popayan cuenta con 318.059

habitantes (DANE, 2019), con una distribucion poblacional de 86% urbana y 14% rural, donde el
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52% de sus habitantes son mujeres y el 48% son hombres. (Sistema Estadistico Nacional [SEN],
2021)
Encuesta para el Estudio de Mercado

Mediante la aplicacion de esta herramienta, se buscar obtener informacion de primera
mano de los clientes potenciales sobre sus gustos, preferencias y tendencias de consumo, para
poder entender el mercado en el cual se esté incursionando y definir los productos a
comercializar en la plataforma online. La encuesta se aplicé de forma aleatoria en diferentes
lugares de la ciudad de Popayéan, donde cada encuestado mostro sus puntos de vista, gustos,
opiniones, preferencias acerca de los productos que se busca vender.
Poblacion y Muestra

Para determinar el tamafio de la muestra se tomo en cuenta los datos estadisticos de la
poblacién del informe realizado por la Secretaria de Salud de Popayan sobre el andlisis de la
situacién de salud del municipal, con base en la informacién del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica, el cual muestra la proporcién de la poblacion por rango de edad, de
hombres y mujeres entre los 15 y 40 afios.
Figura 2

Piramide poblacional municipio de Popayan, 2015, 2020, 2023
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Fuente: Tomado del informe de Analisis de Situacion de Salud con el Modelo de los
Determinantes Sociales de Salud del Municipio de Popayan — cauca, (p. 38), por la Secretaria de
Salud Municipal de Popayéan, 2020.

Figura 3

Proporcion de la poblacion por curso de vida, municipio de Popayan, 2020

Porcentaje Porcentaje Total Porcentaje

Curso de Vida Hombres Hombres Mujeres Mujeres Total
B K557 804 11875 702 %443 751
5 anos

Infancia 6-11 afios | 12.838 821 12247 724 2508 | 771
e 8,99 13,551 801 27605 | 848
anos

Juventud 18 - 28 | 4 43 19,91 29.985 1773 61121 | 1878
anos

Adultez 29— 59 afos | 65.193 4169 | 73472 4345 138665 4260
Adulto Mayor 60 y | 5, 5o6 1316 | 27972 | 1654 | 48558 | 1492
mas anos

TOTAL 156.375 100 169.102 100 325477 100

Fuente: Tomado del informe de Analisis de Situacién de Salud con el Modelo de los
Determinantes Sociales de Salud del Municipio de Popayan — cauca, (p. 40), por la Secretaria de

Salud Municipal de Popayéan, 2020.

Figura 4

Poblacion por sexo y grupo de edad del Municipio de Popayan-Cauca, 2020

60.000
50.000
40.000
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Menor Delad4 DeS5al4 Del5a De25a Ded5a De60a Mayorde
delafio  afios afios 24 afios = 44 afios  59afios  79afios 80 afios

M No. De personas Mujeres = 1.929 7947 20769 25775 52841 31869 23143 4829
M No. De personas Hombres ~ 2.052 8405 21730 26761 | 51092 | 25749 | 17613 2973
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Fuente: Tomado del informe de Andlisis de Situacién de Salud con el Modelo de los Determinantes
Sociales de Salud del Municipio de Popayan — cauca, (p. 41), por la Secretaria de Salud Municipal
de Popayan, 2020.

En la tabla 1 se presenta el célculo para el segmento de la poblacion objetivo, de hombres
y mujeres entre los 15 a 40 afios.
Tabla 1

Poblacion Objetivo

Edad Hombres Mujeres Total
De 15 a 24 afios 26.761 25.775 52.536
De 25 a 44 afios 51.092 52.841 103.933
Subtotal 156.469
Poblacion total 325.477

De 40 a 44 afios = 7% 325.477(7%) 22.783
Total 133.686

El tipo de muestreo que se aplico fue aleatorio simple, al considerar las caracteristicas de
la poblacion, y la facilidad que proporciona esta metodologia al calcular el tamafio de la muestra
representativa, como mejor método para explicar los resultados, ademas, que permite realizar
generalizaciones con respecto a la poblacion, y poder conocer asi, las intenciones de compra de
los clientes.

Dado el tamafio elevado de la poblacién de 133.686 personas y de acuerdo con la
amplitud del universo, diferenciando dos situaciones: la poblacion es finita si tienes menos de
100.000 individuos o es infinita a partir de 100.000 individuos, se trata entonces de una
poblacion en la préactica infinita, (Lopez y Fachelli, 2015, p. 21) por lo cual se aplica la siguiente

férmula para el tamafio de muestra:
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Z%pq
eZ

En la que, n = es el tamafio de la muestra; p = la probabilidad de éxito (en este caso: que
la persona compre el producto); g = la probabilidad de fracaso (que la persona no compre el
producto); e = el porcentaje de error en la proporcién y z = el valor critico de la variable normal
estandarizada correspondiente al nivel de confianza elegido por los investigadores.

De esta manera, se define p = 0,50 y q = 0,50, puesto que para el caso de estudio no se
dispone de informacion anterior valida y confiable que permita hacer un estimativo previo, lo
que implica que el tamafio muestral que se obtenga sera el maximo entre todos sus valores
posibles, e = 0,05 que esta dentro del intervalo que suele usarse en la buena practica estadistica
para estudios similares al actual, se decidié emplear el 95% de confianza, lo cual quiere decir que
z tiene el valor 1,95.

Para obtener el tamafio de muestra se reemplazan los valores correspondientes en la
férmula asi:

_ (1,95)%(0,5)(0,5)
B (0,05)2

n = 380,25
Como arrojo el calculo de la muestra, con un margen de error de 5%, el resultado de la
muestra es de 380 encuestas.
Andlisis e Interpretacion de la Informacion
Recolectada la informacion, se procedio a tabular y hacer el respectivo analisis
estadistico que permita presentar los resultados de la encuesta aplicada a las 380 personas de la

muestra en la ciudad de Popayan.
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Tabla 2

Pregunta 1 ¢ Cudl es su nivel de escolaridad?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Universitario 170 45%
Secundaria 111 29%
Técnico / tecndlogo 87 23%
Postgrado 8 2%
Primaria 4 1%
Total 380 100%
Figura

Nivel de escolaridad de la poblacién encuestada

Nivel de escolaridad

m Universitario

m Secundaria

m Técnico o tecndlogo
m Postgrado

® Primaria

Se puede observar que la mayoria de los encuestados son universitarios representando el
45%, seguido por bachilleres con un 29%, los técnicos o tecnélogos representan un 23%, seguido
por profesionales con estudios de postgrado 2% y personas con educacion basica primaria que
representan el 1% de los encuestados. Como era de esperarse, considerada como ciudad
universitaria, Popayan se caracteriza por la alta cantidad de personas que cursan o estan cursando
alguna carrera profesional o estudios superiores en alguna de las universidades de la capital

caucana, que abarcan una gran participacion del mercado.



Tabla 3

Pregunta 2 ¢ Cudl es su rango de edad?
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Opciones Frecuencia Porcentaje

Entre 18 y 30 afios 281 74%

Menor de 18 afios 51 13%

Entre 31y 40 afios 38 10%

Mayor de 40 afios 10 3%

Total 380 100%
Figura 6

Rango de edad de la poblacién encuestada

. Cual es su rango de edad?

= Entre 18 v 30 aflos
m Menor de 18 afios
m Entre 31 v 40 anos
B Mayor de 40 afios

De acuerdo con los datos obtenidos, se puede observar que el 74% de los encuestados se

encuentran en el rango de edad entre los 18 y 30 afios, seguido por los menores de 18 afios con

un 13%, las personas entre los 31 y 40 afios representan el 10% del total de los encuestados y el

3% son personas mayores de 40 afios. Como se determiné para el segmento de mercado, las

personas encuestadas consideradas como generacion Y o Millennials y generacion Z o

Centennials, en lo que a edad respecta, se encuentra entre los 15 y los 40 afios.



Tabla 4

Pregunta 3 ¢ Cuél es su género?
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Opciones Frecuencia Porcentaje
Hombre 214 56%
Mujer 166 44%
Total 380 100%
Figura7
Genero de la poblacién encuestada
. Cual es su genero?
= Hombre
= Mujer

De acuerdo con los datos obtenidos, el 56% de los encuestados son hombres y el 44% son

mujeres, con una diferencia de 12% predomina el género masculino.

Tabla s

Pregunta 4 ¢ Cual es su estrato socioeconémico?

Opciones Frecuencia Porcentaje
la2 273 72%
3a4d 105 28%
5a6 2 1%
Total 380 100%
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Figura 8

Estrato socioecondmico de la poblacion encuestada

. Cual es su estrato socioeconémico?

mla2 m3a4

m5a6

Del total de los encuestados la mayoria se encuentran en estratos 1 a 2 representando el
72%, seguido por personas de estratos 3 a 4 que representan el 28%, las personas que se
encuentran en estratos 5 a 6 representan solo el 1%.
Tabla 6

Pregunta 5 ¢ Usted es una persona que adquiere con regularidad obsequios para seres

queridos?
Opciones Frecuencia Porcentaje
Ocasionalmente 185 49%
Si 136 36%
No 59 16%

Total 380 100%
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Figura 9

Frecuencia de regularidad de compra de regalos

. Usted es una persona que
adquiere con regularidad
obsequios para seres queridos?

® Ocasionalmente
mSi
mNo

Del total de personas encuestadas, el 49% afirma que ocasionalmente realiza compras de
regalos, el 36% adquiere con regularidad obsequios para seres queridos, luego el 15% menciona
no comprar con regularidad obsequios para seres queridos. Si tenemos en cuenta que solo un
15% de las personas no adquiere con regularidad obsequios o regalos, entonces la mayoria de las
personas compran o estan dispuestas a adquirir productos o regalos para sus seres queridos, 1o
cual implica que existe una alta demanda de personas dispuestas a comprar regalos.

Tabla 7

Pregunta 6. ¢ Alguna vez ha tenido dificultades porque no sabia que regalar?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 303 80%
No 77 20%

Total 380 100%
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Figura 10

Dificultades por no saber que regalar

,Alguna vez ha tenido dificultades
porque no sabia que regalar?

m Si mNo

De acuerdo con los datos obtenidos, el 80% de las encuestados afirma haber tenido
dificultades porque no sabia que regalar, por otra parte, el 20% saben perfectamente que van a
dar como obsequio a sus seres queridos. Esto supone que por lo general las personas no conocen
muy bien los gustos o las necesidades de las personas a quienes les van a dar un obsequio.

Tabla 8

Pregunta 7 ¢ A qué tiendas o lugares suele ir a comprar regalos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Centros comerciales 170 36%
Almacenes 117 25%
Tiendas tradicionales 106 23%
Tiendas online 76 16%

Total 469 100%
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Figura 11

Lugares o tiendas para compra de regalos

A qué tiendas o lugares suele ir a
comprar regalos?

m Centros comerciales
® Almacenes
Tiendas tradicionales

m Tiendas online

Del total de la poblacion encuestada, el 36% afirma realizar compras de regalos en
centros comerciales, seguido por almacenes con un 25%, el 23% de los encuestados compran sus
regalos en tiendas tradicionales y el 16% de las personas utilizan tiendas o plataformas online
para hacer sus compras. De acuerdo con lo anterior, es importante destacar la preferencia que
tienen las personas de optar por centros comerciales como el lugar donde realizan sus compras
de regalos, por lo que resulta importante analizar las estrategias y métodos que estos utilizan que
se puedan integrar a una plataforma virtual.

Tabla 9

Pregunta 8 ¢ Qué dificultades ha tenido a la hora buscar un regalo?

Opciones Frecuencia Porcentaje
No conocer los gustos de las personas 103 25%
No saber que regalar 64 16%
No encontrar lo que busco 64 16%
Ninguna 59 14%
Variedad 38 9%
Precio 32 8%

Talla 13 3%
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Opciones Frecuencia Porcentaje
Color 7 2%
Calidad 7 2%
Atencion al cliente 7 2%
Tiempo 4 1%
Envio 3 1%
Tamafo 2 0%
Encontrar las tiendas 2 0%
Disefio 2 0%
No saber dénde ir 1 0%
Empaque 1 0%
Total 409 100%
Figura 12

Dificultades al comprar regalos

. Qué dificultades ha tenido a la hora
buscar un regalo?

m No conocer los gustos de
las personas

mNo saber que regalar
No encontrar lo que busco

m Ninguna

= Variedad

m Precio

m Talla

m Color

m Calidad

B Atencion al cliente

De acuerdo con los datos obtenidos sobre las dificultades que ha tenido a la hora de
buscar un regalo, el 25% de los encuestados afirma no conocer los gustos de las personas, el 16%
no sabe exactamente que regalar, otro 16% no encuentra lo que busca, sin embargo el 14%
afirma no haber tenido dificultades para buscar un regalo, el 9% menciona que no hay variedad
en los productos y el 8% no compra regalos debido a precios altos, en menor proporcion el resto
de los encuestados afirma que ha tenido dificultades en aspectos como la talla en cuanto a ropa,

variedad de colores, atencidn al cliente, tiempo, disefio, envio y empaque.
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Tabla 10

Pregunta 9. ¢ Con que frecuencia realiza compras de regalos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 148 39%
Cada seis meses 108 28%
Con base a cada una de las festividades del afio 63 17%
Una vez al afio 50 13%
Una vez por semana 11 3%
Total 380 100%
Figura 13

Frecuencia de compra de regalos

,Con que frecuencia realiza compras de
regalos?
® Una vez al mes

m Cada sels meses

Con base a cada una
de las festividades del
afio

B Una vez al afio

De acuerdo con los datos obtenidos, el 39% de los encuestados afirman comprar regalos
una vez al mes, seguido con un 28% por aquellos que compran regalos cada seis meses, el 17%
compra regalos con base a cada una de las festividades del afio, el 13% realiza al menos una
compra de regalos al afio y el 13% compra regalos semanalmente. Estos datos muestran que el

comercio de productos para regalos es relativamente alto con flujos de ventas considerablemente

rapidos.



Tabla 11

Pregunta 10 ¢Para qué ocasiones realiza compra de regalos?
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Opciones Frecuencia Porcentaje
Cumpleafios 291 31%
Dia de la madre/padre 176 19%
Navidad 160 17%
Fechas casuales 117 12%
Dia del amor y la amistad 116 12%
Dia del nifio 39 4%
Halloween 21 2%
\acaciones 18 2%
Total 938 100%
Figura 14

Ocasiones para compra de regalos
JPara qué ocasiones realiza compra de
regalos?
B Cumpleafios
m Dia de la madre/padre
Navidad
B Fechas casuales
m Dia del amor y la

amistad

¥ Dia del nifio

Del total de personas encuestadas, la mayoria opta por comprar regalos para cumpleafos,

el cual representa el 31%, seguido con un 19% por quienes realizan compras de regalos para el

dia de la madre o del padre, el 17% realiza compras de regalos en navidad, el 13% compra

regalos de manera casual, un 12% compra regalos el dia de amor y la amistad, el 4% de las

personas compran regalos en el dia del nifio, y otro 4% compra regalos para Halloween y

vacaciones. Dado estos resultados, es importante destacar como las fechas de celebracion de
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cumpleafios que se pueden dar todos los dias son la mayor frecuencia, ademas, culturalmente los
meses de celebraciones como el dia de la madre y navidad son importantisimos para los
colombianos y por tanto para los payaneses, la demanda de obsequios es entonces relativamente
alta.

Tabla 12

Pregunta 11 ¢Cdémo influyen los siguientes factores en su decision de compra de regalos?

Opciones  Calidad Diseio Marca  Precio  Material Personalizacion
5 297 221 149 168 189 194

4 66 111 95 113 113 103

3 14 36 77 68 61 51

2 1 10 30 20 13 22

1 2 2 29 11 4 10

Total 380 380 380 380 380 380

Figura 15

Influencia de factores en su decision de compra de regalos

. Como influyen los siguientes factores en su
decision de compra de regalos?

350
300
250
200
150
100
50
0

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%

S 2O . Y 50 >
- &2 L g T A Vi $C
C‘%\\ O\% S '{\&{Lﬁ §I\‘&@ Qte }Nb'

Qe

De acuerdo con la informacién obtenida, guiandonos por el diagrama de Pareto, se puede
observar que la calidad es el aspecto mas relevante para las personas cuando van a comprar

obsequios, seguido por el disefio, ademas, la personalizacion se ubica como el tercer aspecto mas
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importante para las personas cuando van a comprar regalos, en cuarto lugar esta el material y al
finalmente lo menos relevante para las personas a la hora de comprar un regalo es el precio y la
marca del producto. Estos resultados ponen en evidencia que la personalizacion es relevante para
las personas como factor de intencion de compra de obsequios.

Tabla 13

Pregunta 12 ¢Si tuviera que dar un regalo, cuales de los siguientes productos elegiria de

obsequio?
Opciones Frecuencia Porcentaje
Ropa y calzado 255 19%
Comestibles (chocolates, bebidas, galletas) 139 11%
Accesorios (gafas, joyas, relojes) 135 10%
Juguetes (peluches, figuras de accién) 132 10%
Libros 128 10%
Flores 118 9%
Salud y belleza (perfumes, maquillaje, cremas, tratamientos) 115 9%
Decoraciones y articulos del hogar (cuadros, tazas, boligrafos) 82 6%
Productos electronicos (IPad, tabletas, celulares, computadores) 74 6%
Articulos deportivos (balones, raquetas, equipo deportivo) 55 4%
Peliculas (musica, juegos de mesa) 44 3%
Articulos para mascotas 41 3%
Otros, plantas 1 0%

Total 1319 100%
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Figura 16

Tipo de productos para regalo

.Si tuviera que dar un regalo, cuales de los
siguientes productos elegiria como obsequio?

mRopa y calzado

m Comestibles (chocolates,
bebidas, galletas)

Accesorios (gafas, joyas,
relojes)

m Juguetes (peluches,
figuras de accién)

m Libros

10% 10%

u Flores

De acuerdo con la informacion obtenida, el 19% de los encuestados afirma que compraria
ropa y calzado como regalo, seguido con un 11% que afirma que regalaria comestibles, el 10%
regalaria accesorios, como gafas, joyas o relojes, otro 10% regalaria libros y juguetes, con un 9%
las personas respondieron que regalarian flores y salud y belleza, luego menos del 6% regalaria
decoraciones, productos electronicos, articulos deportivos, peliculas y articulos para mascotas.
Es importante destacar las preferencias que tienen los payaneses en regalar ropa, comestibles y
accesorios, todos productos facilmente personalizables.
Tabla 14

Pregunta 13 ¢ Te gustan los regalos personalizados?

Opciones Frecuencia  Porcentaje
Si 339 89%
No 41 11%

Total 380 100%
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Figura 17

Gusto por regalos personalizados

¢, Te gustan los regalos personalizados?

= Si

= No

Del total de la poblacion encuestada, el 89% afirma que le gustan los regalos
personalizados, el 11% restante menciona no gustarle los regalos personalizados. Este es un buen
indicador para la aceptacion de la idea de negocio.

Tabla 15

Pregunta 14 ¢ Cuales productos le gustaria personalizar?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Ropay calzado 223 21%
Accesorios (gafas, joyas, relojes) 125 12%
Comestibles (chocolates, bebidas, galletas) 114 11%
Juguetes (peluches, figuras de accidn) 107 10%
Flores 90 8%
Libros 89 8%
Salud y belleza (perfumes, maquillaje) 85 8%
Decoraciones y articulos del hogar (cuadros, tazas, boligrafos) 83 8%
Productos electronicos (IPad, tabletas, celulares, computadores) 62 6%
Articulos deportivos (balones, raquetas, equipo deportivo) 44 4%
Acrticulos para mascotas 32 3%
Peliculas (musica, juegos de mesa) 30 3%

Total 1084 100%
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Figura 18

Cuales productos personalizaria

. Cuales productos le gustaria
personalizar?

HRopa y calzado

B Accesorios (gafas,
joyas, relojes)

H Comestibles
(chocolates, bebidas,
galletas)

m Juguetes (peluches,
figuras de accion)

De acuerdo con los datos obtenidos, a la mayoria de las personas les gustaria personalizar
ropay calzado (21%), seguido con un 11% por quienes personalizarian accesorios, como gafas,
joyas o relojes, otro 10% le gustaria personalizar comestibles y juguetes, un 8% de los
encuestados optarian por personalizar articulos como flores, libros, salud y belleza y
decoraciones del hogar, el 6% personalizaria productos electrénicos y el 4% articulos deportivos,
finalmente los articulos para mascotas y las peliculas son los productos menos interesados en ser
personalizados con tan solo el 3%.

Tabla 16

Pregunta 15 ¢ Le gustaria que se ofreciera el servicio de personalizacion de productos que usted

ya haya adquirido?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 352 93%
No 28 7%

Total 380 100%
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Figura 19

Servicio de personalizacion de productos ya adquiridos
.Le gustaria que se ofreciera el servicio

de personalizacion de productos que
usted ya haya adquirido?

= Si

mNo

De acuerdo con los datos obtenidos, al 93% de los encuestados les gustaria personalizar
articulos o productos que ya hayan adquirido y solo el 7% dice no estar interesado en el servicio
de personalizacion.

Tabla 17

Pregunta 16 ¢Qué tipo de personalizacion le gustaria para sus regalos?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Imagen 161 33%
Frase Ilamativa 149 31%
Nombre 114 23%
Logo 64 13%

Total 488 100%
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Figura 20

Tipo de personalizacion para los regalos

. Qué tipo de personalizacion le gustaria
para sus regalos?

B [magen

m Frase llamativa

Nombre

23% = Nombre
mLogo
Frase

llamativa
31%

A la pregunta ¢ Qué tipo de personalizacion le gustaria para sus regalos? el 33%
respondid que una imagen, el 31% dijo que una frase llamativa, el 23% respondié que un nombre
y finalmente el 13% le gustaria afiadir un logo. Se destaca en este aspecto que la gente esta

interesada en personalizar sus articulos con algo Ilamativo, una imagen o una frase con lo cual se

identifiquen.

Tabla 18

Pregunta 17 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la personalizacion de un regalo?

Frecuencia Porcentaje

Opciones

Entre $20.000 y $30.000 113 31%

Entre $10.000 y $20.000 109 30%

Entre $30.000 y $50.000 81 22%

Mas de $50.000 39 11%

Menos de $10.000 25 7%
367 100%

Total
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Figura 21

Cuanto pagaria por personalizar un regalo

. Cuanto estaria dispuesto a pagar por la
personalizacion de un regalo?

m Entre $20.000 y
$30.000

mEntre $10.000 y
$20.000

m Entre $30.000 y
$50.000

B Mas de $50.000

m Menos de $10.000

Del total de la poblacion encuestada, el 31% afirma que pagaria entre $20.000 y $30.000
por la personalizacion de un regalo, el 30% pagaria entre $10.000 y $20.000, el 22% pagaria
entre $30.000 hasta $50.000, el 10% de los encuestados pagarian méas de $50.000 y el solo el 7%
pagarian menos de $10.000 por personalizar un regalo.

Tabla 19
Pregunta 18 ¢En una escala de 1 a 5, como califica su conectividad de red de internet? Marque

1 si es mala o 5 si es excelente

Opciones Frecuencia Porcentaje
4 143 38%
3 107 28%
5 91 24%
1 20 5%
2 19 5%

Total 380 100%




Figura 22

Conectividad de red de internet

.En una escala de 1 a 5, como califica su
conectividad de red de internet?

md
m3

ml
n2
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A la pregunta ;Como califica su conectividad de internet? En una escala de 1 a 5 del total

de la poblacién encuestada, el 38% respondio que 4, el 28% la califica con un 3, el 24% con un 5

y el 5% califica su conectividad con 1y 2. Es notorio que en términos generales la poblacién

cuenta con un buen acceso a internet, aunque cuando un tercio de la poblacién califica su
conexion como regular, solo el 10% considera que tiene una mala conectividad de red.
Tabla 20

Pregunta 19 ¢ Usted ha realizado compras por Internet?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 273 2%
No 107 28%

Total 380

100%
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Figura 23

Uso de internet para compras online

. Usted ha realizado compras por
Internet?

m S
mNo

De acuerdo con los datos obtenidos, el 72% de la poblacion encuestada ha realizado
compras por internet, el restante 28% nunca ha realizado compras por internet. Esto representa
un buen indicador que permite tener en cuenta que las personas tienen experiencia en hacer
compras online, usar tiendas virtuales o que prefieren optar por los medios digitales.

Tabla 21

Pregunta 20 ¢ Estaria dispuesto a realizar compras de regalos por internet?

Opciones Frecuencia Porcentaje
Si 308 81%
No 72 19%

Total 380 100%
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Figura 24

Intension de compras por internet

(Estaria dispuesto a realizar
compras de regalos por internet?

19%

m Si
m No

N

De acuerdo con los datos obtenidos, el 81% de la poblacion encuestada esté dispuesta a
realizar compras de regalos por internet, el restante 19% no esté interesado o no realizaria
compras de regalos por internet. En este punto, es evidente destacar como la transformacion
digital se ha venido integrando y abarcando rapidamente en el diario vivir de las personas,
transformando los estilos de vida en este caso las compras de regalos.

Conclusiones de la Investigacion de Mercados

Después de realizado el analisis de los resultados de la encuesta, se pudo concluir que los
Payaneses estan interesados en comprar regalos personalizados por internet o personalizar
aquellos que tienen, que entre los productos que mas compran se encuentran la ropa y el calzado,
accesorios como joyas Yy relojes, comestibles y juguetes, que la mayoria compra regalos al menos
una vez al mes, que el monto de dinero dispuestos a pagar oscila entre los $10.000 y $50.000
pesos, que los cumpleafios son las ocasiones en las que mas compran regalos y que no saber o

conocer el gusto de la persona a quien le van a dar el regalo es el mayor problema que tienen.
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Anélisis de la Demanda

A continuacion, se realizar el analisis de la demanda de acuerdo con los resultados
obtenidos en la encuesta de mercado y con base en los datos suministrados por el Departamento
Nacional de Estadistica, se calculara la demanda potencial, la demanda real y el pronéstico de la
demanda para los regalos personalizados en la ciudad de Popayan.

De acuerdo con las estadisticas mostradas por el DANE (2018), en su informe sobre las
proyecciones de los componentes del cambio demografico por area a nivel nacional 2018-2070 y
departamental 2018-2050 calculadas con base en los resultados del Censo Nacional de Poblacion
y Vivienda -CNPV- 2018, se proyecto el crecimiento poblacional para Popayan.

En la Tabla 22, se muestra la proyeccion de la poblacion anual del departamento del
Cauca, desde el afio 2022 hasta el afio 2026.

Tabla 22

Proyeccion de crecimiento de la poblacion del departamento del Cauca

Afo Crecimiento Exponencial (%) Segmento Poblacional
2020 133.686
2021 0,8082 134.766
2022 0,7930 135.835
2023 0,7922 136.911
2024 0,7857 137.986
2025 0,7758 139.057
2026 0,7642 140.120

Fuente: Adaptado del informe de Proyecciones del cambio demografico: Principales

indicadores. [Archivo Excel]. DANE, 2018.

Demanda Potencial
La demanda potencial, es la demanda méxima del producto en el mercado, para la ciudad

de Popayéan entonces, de acuerdo con la proyeccion del mercado, se obtuvo gque el segmento de
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mercado para el afio 2022 es de 135.835 personas, las cuales estan en un rango de edad de entre
los 15 y 40 afos, considerados como Millenials y generacion Z.

Con la pregunta No 20 de la encuesta, se pudo determinar que el 81% de las personas
estan dispuestos a adquirir regalos personalizados a través de internet y de acuerdo con el estudio
sobre consumo electronico en Colombia, el 19 % de los internautas colombianos compra y paga
sus productos o servicios en linea (Ministerio de Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones [MINTIC], 2019), por lo tanto, la demanda potencial (Dp) se calcula
multiplicando la poblacién objetivo (P) por el porcentaje de aceptacion de compra del producto
(Pa) asi:

Dp= 135835 x (81%) x (19%)

Demanda Potencial=20.905 personas

En la tabla 23, se muestra la proyeccion de la demanda potencial para la ciudad de
Popayan desde el afio 2022 a 2026.

Tabla 23

Proyeccion de la demanda potencial para la ciudad de Popayan

Afo  Crecimiento Promedio (%) Poblacion Segmento  Demanda Potencial (19%b)

2022 0,7930 135.835 20.905
2023 0,7922 136.911 21.070
2024 0,7857 137.986 21.236
2025 0,7758 139.057 21.400
2026 0,7642 140.120 21.564

Nota. Elaboracién propia, calculo de la proyeccion de demanda potencial para la ciudad de
Popayan de acuerdo con la tasa de crecimiento exponencial departamental.
Demanda Real

La demanda real (Dr) es el volumen total de un producto que un grupo de clientes, en un

periodo definido, estan dispuestos a comprar en una determinada region, este valor se calcula
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teniendo en cuenta el resultado obtenido del calculo anterior junto con la porcién determinada de
participacion en el mercado al cual se quiere acceder, el cual es del 5%, de esta manera, se tiene
que:

Dr= 20905 x (5%)

Demanda Real=1045 personas

En la tabla 24, se presenta la proyeccion de la demanda real desde el afio 2022 hasta el
afio 2026.
Tabla 24

Proyeccion de la demanda real para la ciudad de Popayan

Ao Crecimiento Promedio (%) Demanda Potencial (81%0o) Demanda Real
2022 0,7930 110.026 1.045
2023 0,7922 110.897 1.053
2024 0,7857 111.768 1.061
2025 0,7758 112.636 1.069
2026 0,7642 113.497 1.077

Pronostico de la Demanda de Regalos Personalizados

Para determinar el prondstico de la demanda, es necesario tener en cuenta las variables
que influyen en la adquisicion de compra de regalos personalizados en una tienda virtual, como
son la frecuencia de compra, gustos y preferencias.

De acuerdo con los datos recopilados en la encuesta en la Pregunta 9, fue posible
determinar que la mayor frecuencia de adquisicion de regalos personalizados es mensual, con un
indice del 39%, lo que quiere decir, que la poblacion objetivo adquiere por o menos una vez al

mes un regalo.
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Acorde con la participacion del mercado establecida en 5%, la cual equivale a 1.045

personas, es posible determinar el mercado promedio de regalos personalizados, teniendo en

cuenta el mayor porcentaje de consumo mensual correspondiente al 39%.

Tabla 25

Prondstico de demanda real de regalos personalizados por cliente

Frecuencia de Consumo Porcentaje Cantidad Regalos Demanda Poblacion

Mensual 39% 12 407
Semestral 28% 2 292
Ocasional 17% - 177

Anual 13% 1 135

Semanal 3% 52 313

Total 100% 1045

De esta manera se concluye que la demanda real anual para los regalos personalizados es

de 4.884 productos para el primer afio, en la Tabla 26, se resume el célculo de la demanda para

los regalos personalizados.
Tabla 26

Resumen Calculo de la demanda

Poblacion Tamafio
Segmento Poblacional 135.835
Porcentaje de poblacion potencial regalos personalizados 81%
Demanda Potencial 110.026
Porcentaje de finalizacion de compra en comercio electronico 19%
Participacion del mercado 5%
Demanda Real 1.045
Porcentaje de mayor frecuencia de consumo o mensual 39%
Demanda real mensual de regalos personalizados 407
Total demanda anual 4884
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Tabla 27

Proyeccion Crecimiento de la demanda real de regalos personalizados

Demanda (%) 2022 2023 2024 2025 2026

Clientes 100 1045 1053 1061 1069 1077

Articulos  5q, 407 410 414 417 420
X Mes

Avrticulos 4884 4920 4968 5004 5040
X ANo

Plan de Comercializacion

En el plan de produccion se detalla la cantidad de productos a comercializar anual,
mensual y semanalmente para el primer afio.
Figura 25

Plan de produccion

ANUAL

ENERO  |FEBRERO |MARZO  |ABRIL MAYO  |JUNIO  |JULIO AGOSTO  [SEPTIEMBRE [OCTUBRE [NOVIEMBRE [DICIEMBRE
407 407 407 407 407 407 407 407 407 407 407 407

MENSUAL

ENERO  |FEBRERO |MARZO |ABRIL MAYO  |JUNIO  |JULIO AGOSTO  [SEPTIEMBRE [OCTUBRE [NOVIEMBRE [DICIEMBRE
SEMANA 1 [SEMANA 1|SEMANA 1|SEMANA 1|SEMANA 1|SEMANA 1|SEMANA 1{SEMANA 1{SEMANA1 [SEMANA 1[SEMANA1 [SEMANA 1
102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
SEMANA 2 [SEMANA 2 |SEMANA 2 |SEMANA 2 |SEMANA 2 |SEMANA 2 [SEMANA 2 [SEMANA 2 [SEMANA 2 [SEMANA 2 [SEMANA 2 [SEMANA 2
102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
SEMANA 3 [SEMANA 3 |SEMANA 3 |SEMANA 3 |SEMANA 3 |SEMANA 3 |[SEMANA 3 [SEMANA 3 [SEMANA 3 [SEMANA 3 [SEMANA 3  [SEMANA 3
102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
SEMANA 4 [SEMANA 4|SEMANA 4 |SEMANA 4 |SEMANA 4 |SEMANA 4 [SEMANA 4 [SEMANA 4 [SEMANA 4 [SEMANA 4 [SEMANA 4 [SEMANA 4
102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102




Anélisis de Escenarios

Tabla 28

Andlisis de Escenarios
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Escenarios Pesimista Moderado Optimista
Numero de Cliente Afo Cliente Afo Cliente Afo
productos
Precio 1 407 5 2035 9 3663
esperado de 2 814 6 2442 10 4070
vel?mta' $45.000 3 1221 7 2849 11 4477

I 4 1628 8 3256 12 4884
Promedio 1017 2645 4273

~ $

Ventas por afio $ 45.765.000 119.025.000 $192.285.000

Andlisis de la Oferta

A continuacion, se realizara el analisis de distintos comercializadores (competencia)

presentes en la ciudad de Popayan, teniendo en cuenta factores criticos importantes como: la

cantidad producida o vendida, el nimero y tipo de empresas competidoras, su localizacion, la

calidad de sus productos y precios ofrecidos. Este analisis se realiza para el producto en

concreto, siendo el estudio del conjunto de empresas con las que se comparte el mercado para el

producto que se pretende vender.



Tabla 29

Matriz de Analisis de Oferta de Empresas de Regalos personalizados
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Nombre

Estampex
Popayan

Pixel

Publix

La tienda
Anfanay,
Renitido
&
Sabotaje

Sabotaje
Design

Logo

3Publix

Productosy/o  Precios  Tipo de Tipo de Localizaciobn  Alcance Tienda
Servicios Personalizacion  empresa Virtual
Camisetas Desde Sublimacion Comercial Popayén, calle 12271 No
personalizadas, $30.000  camisetas, mugs, izadora 7 #15-32 seguidores
mugs, gorras, gorras Barrio en
marcos. Valencia Facebook
Camisetas, Desde Sublimacion Comercial Calle8#8-85 271 No
gorras, mugs $35.000 textil izadora San Camilon  seguidores
Popayan en

Facebook
Camisetas, Desde Sublimacion Comercial Calle8#8-12 120 No
tarjeteria, $30.000 textil izadora San Camilon  seguidores
avisos, mugs Popayan en

Facebook
Camisetas y Desde Sublimacién de Comercial Popayén, calle 2.750 No
busos $35.000  prendas izadora 2#10-16 barrio  seguidores
personalizados Centro en

Instagram
Talonarios, Desde Sublimacion de Comercial Popayan, 443 No
camisetas, $35.000  prendas izadora carrera 8 #7-81 seguidores
gorras, tarjetas, en
avisos, Instagram
volantes, y 543 en
cuadros y tazas Facebook

personalizadas
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Nombre

Republica
Sudaca

Dulce
Encanto

Joyeria El
Dorado

Plum
Store

Logo Productosy/o  Precios  Tipo de Tipo de Localizaciobn  Alcance Tienda
Servicios Personalizacion  empresa Virtual
Camisetas, Desde Venta de Comercial Carrera7 #7-  76.000 No
gorras 'y $35.000  camisetas izadora 34 Centroy seguidores
cuadros hasta C.C en

$80.000 Campanario Instagram
local 212F y 15.700
Popayan en
Facebook
- Aretes, Desde Empaque del Productora Medellin 61.947 Si
5 “{, cadenas, $25.000  regalo y seguidores
= pulseras, comerciali Facebook
tobilleras, hilos zadora y 42.600
y empaque seguidores
en
Instagram.
Medallas, Desde A pedido del Productora Popayan, calle 227 No
anillos, $1°000.0 cliente nombreo 'y 6 N #7-50 seguidores
collares, relojes 00 en frase comerciali  barrio Centroy en
y pulseras, adelante. zadora enel C.C. Instagram
Reparacion de Campanario y 4.458 en
joyas y relojes local 100 Facebook
Manillas, Desde A pedido del Productora Popayan 6.131 No
pulseras, $20.000  cliente disefio 0 y seguidores
' cadenas, hasta tejido, estilo o comerciali en
tobilleras y $45.000  dije, color, tarjeta zadora Instagram
collares personalizada.

personalizados
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Matriz de Perfil Competitivo
Tabla 30

Matriz de Perfil Competitivo

Factores Peso Estampex Popayan Pixel Publix La tienda Afafay
(%) C P C P C P C P

Calidad 20 4,4 0,88 4,4 0,88 4,3 0,86 4,4 0,88
Atencion cliente 15 4,6 0,69 4,6 0,69 4,5 0,675 4,6 0,69
Posicionamiento 10 4,2 0,42 4,0 0,4 4,0 0,4 2,5 0,25
Disefio web 15 4,0 0,60 3,0 0,45 2,5 0,375 4,1 0,615
Precio 15 4,6 0,69 4,1 0,615 4,0 0,6 4,4 0,66
Tiempos entrega 5 4,8 0,24 45 0,225 4.4 0,22 4,8 0,24
Portafolio 10 4.4 0,44 4,2 0,42 4,5 0,45 4,5 0,45
Publicidad 10 3,6 0,36 3,5 0,35 3,5 0,35 3,7 0,37
Total 100 4,32 4,03 3,93 4,115

Factores Peso Sabotaje Design Republica Sudaca

(%) C P C P

Calidad 20 4.4 0,88 4,2 0,84

Atencion cliente 15 4,6 0,69 4,5 0,675

Posicionamiento 10 2,5 0,25 4,0 0,4

Disefio web 15 4,0 0,60 4,1 0,615

Precio 15 4,3 0,645 3,7 0,555

Tiempos 5 48 024 45 0,225

entrega

Portafolio 10 4,0 0,40 3,7 0,37

Publicidad 10 3,0 0,30 4,3 0,43

Total 100 4,005 4,11




Nota. C representa la calificacion de los factores para cada empresa en una escala de 1 a 5, P la ponderacion de C x el Peso (%).

Factores Peso Dulce Encanto Joyeria El Dorado Plum Store
(%) C P C P C P

Calidad 20 4,5 0,9 5 1 4,0 0,80
Atencion cliente 15 4,6 0,69 4,8 0,72 4,7 0,705
Posicionamiento 10 3,9 0,39 4,4 0,44 4,2 0,42
Disefio web 15 4,3 0,705 4,2 0,63 3,5 0,525
Precio 15 4,0 0,60 2,5 0,375 4.4 0,66
Tiempos entrega 5 4,1 0,205 3,4 0,17 4,0 0,20
Portafolio 10 4,2 0,42 4,5 0,45 44 0,44
Publicidad 10 4,3 0,43 4,2 0,42 3,7 0,37
Total 100 4,28 4,205 4,12

78

Adaptado de la Matriz de Perfil Competitivo de Conceptos de Administracion Estratégica (14ta Ed., p. 83), por Fred R. David, 2013.

Pearson.
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Conclusiones de la Matriz de Perfil Competitivo

De acuerdo con los resultados de los ponderados arrojados por la Matriz de Perfil
Competitivo, los negocios mejor posicionados segun el analisis de los factores establecidos son
Estampex Popayan con un puntaje de 4,32 en cuanto a la comercializacion de camisetas y Dulce
Encanto con un puntaje de 4,28 en cuanto a la comercializacion de joyas.

Por otra parte, es importante destacar que competidores como Republica Sudaca que
aunque no cuentan con una tienda online o plataforma de ventas virtual, tienen un alcance
bastante alto, teniendo en cuenta el nimero de seguidores en sus redes sociales. Por otro lado,
Dulce Encanto que no es una empresa local, sino que tiene su sede en Medellin, cuenta con una
optimizada plataforma de ventas online, por donde comercializa sus productos y servicios de
personalizacion de accesorios o joyas.

Mezcla de Marketing
Producto

De acuerdo con los resultados arrojados en la encuesta para el estudio de mercado, los
productos que las personas estan mas interesados en adquirir para regalos y personalizarlos, son
ropa y calzado, accesorios, como joyas, manillas, collares, por lo tanto, los articulos elegidos
para comercializar son los siguientes:

Camisetas personalizadas. Camisetas personalizadas para hombre y mujer, en colores
blanco, rojo, negro, rosado, azul, amarillo, verde, con tallas XS, S, M, L, XL, fabricadas en fibra
de algodon y poliéster, listas para ser personalizadas con la imagen, logo o frase que el cliente

desee.
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Figura 26

Camisetas personalizadas

Fuente: Adaptado del catalogo de Todas las Camisetas Hombre y Mujer, por La Tostadora,
2022.
Accesorios Personalizados. Los collares y manillas o pulseras estan fabricados en acero

inoxidable, plateados y dorados, con distintos disefios y estilos.

Figura 27

Manillas y collares personalizados

Fuente: Tomado del catadlogo de Accesorios Para Parejas, por Carol Girls, 2022.
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Estrategia de Asignacion de Precio
La estrategia utilizada para la asignacion de precios sera la de rendimiento objetivo, la
cual consiste en encontrar un precio mediante el cual se pueda obtener, al vender una
cantidad determinada de productos, una tasa de rendimiento objetivo sobre la inversion,
esta Ultima, estard dada por el monto de inversiones efectuadas para poder producir o
comercializar el producto y el costo de capital o expectativa de ganancia. (Guerrero et al.,
2012, p. 15)

Esta rentabilidad o rendimiento est4 dada por:

_ Beneficios B
"= Capital Invertido K

En este caso, el beneficio sera igual al resultado de descontar al ingreso por ventas
(P*Q), los costos variables totales (CV*Q) y los costos fijos totales (CFT). De esta

forma, al reemplazar en la anterior ecuacion los beneficios, se tendria:

_PxQ—CVxQ—CFT
- K

r

Y finalmente esta ecuacion permitira obtener el minimo precio unitario necesario

para conseguir la rentabilidad esperada:

_r*K+CFT
Q

Plaza

Como se ha planteado y de acuerdo con la encuesta aplicada, en la pregunta 20, dado que
el 81% de los payaneses estan dispuestos a realizar compras de regalos por internet, se ha
validado la creacion de la plataforma virtual como plaza para la comercializacion de los regalos
personalizados de manera directa, donde el cliente podra buscar en la plataforma el producto

deseado, cargarlo a su carrito de compras, elegir entre los diferentes medios de pago y completar
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su compra. Como la oferta de los productos y servicios es online, se maneja una distribucion por
ordenes o pedidos dentro de la ciudad de Popayan, con la contratacién de empresas mensajeria
especializada.

A continuacion, se presentan los nombres para la tienda virtual Camalegi, direccion de
correo electrénico corporativo y URL de la tienda, en la cual se comercializaran los regalos
personalizados.

Pagina web: https://camalegi.com/website

Instagram: @camalegi_shop

Facebook: Camalegi Shop

Correo corporativo: support@camalegi.com
Nombre de la Empresa

La tienda virtual de regalos personalizados llevara el nombre de “Camalegi” siendo este,
un acrénimo de mi nombre Camilo Alejandro Girdén, el cual se eligi6é porque es una palabra
sencilla, facil de pronunciar y recordar.

Logo

Camalegi sera una tienda de comercio electronico reconocida en el mercado por la
especializacién en personalizacién de productos, de diversos materiales como metal, tela,
plastico, madera, cuero, o vidrio, utilizando diferentes disefios, colores y estilos. Como se puede
observar en la Figura 28, el disefio del logo refleja claramente el tipo de tienda que se maneja, el
logotipo del celular, haciendo alusion a la red, virtualidad o internet, el carrito de compras a una

tienda y el regalo a los productos que se vende.


https://camalegi.com/website
mailto:support@camalegi.com
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Figura 28

Logo de la tienda

Fuente: Elaboracion propia
Costos Disefio de Logo. Este es el tarifario para la creacion de marca para el afio 2022.
Tabla 31

Costos del disefio de logo de la empresa

Elemento a disefar Valor minimo en pesos Descripcion
colombianos
Logo $1.000.000
Redisefio logo $800.000
Concepto, planimetria,
Manual de imagen basico $1.600.000 colorimetria, tipografias y
usos

Nota. Tomado del tarifario de disefiadores colombianos, por Disefiadores Colombianos, 2022.
Verificacion de Disponibilidad de Dominio
Es importante tener en cuenta que para la asignacion del nombre de la tienda se encuentre

disponible el dominio, de lo contrario se debera buscar otro nombre o combinacion de este.
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Figura 29

Disponibilidad de dominio

Name.com DOMINIOS HOSPEDAJE PRODUCTOS CUENTA SOPORTE (“miciarsesion ) =2

REGISTRARSE TRANSFERIR RENOVAR MAS ~~ MIS PRODUCTOS MIS DOMINIOS

www.camalegi.com a

© camalegi.com esta disponible.
9,99 Us$

Agrupa estos dominios y ahorra 32%! 3 dominios - Unicamente
© camalegi.com 27,99 US$
© camaleginet AGREGAR PAQUETE
© camalegiorg
—  camalonine o9 Uss o

Fuente: Tomado del registrador de nombres de dominios de sitios web, por Name.com, 2022.
Eslogan

Es eslogan es un lema o frase que identifica a la empresa y remarca la identidad y
actividad comercial. En Camalegi se quiere remarcar la facilidad con la cual se puede conseguir
un regalo y personalizarlo, ya sea con una imagen, frase o logo y todo este proceso via online,
razén por la cual, el eslogan es el siguiente:

“A un clic del regalo perfecto, tu lo piensas nosotros lo personalizamos”
Promocion

La principal forma en como se haré la publicidad de la plataforma web de ventas virtual
sera mediante Social Ads o campafas publicitarias en redes sociales como Facebook o
Instagram, desde donde se puede redirigir al pablico al enlace de la tienda, para que puedan
conocer los diferentes productos y servicios que se manejan.

La segunda opcidn se trata de Google Ads, como bien es sabido Google es uno sino el

buscador méas usado en el mundo, razon por la cual, el uso de esta herramienta resulta
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fundamental para lograr reconocimiento de la marca, los anuncios apareceran en los enlaces
patrocinados de Google cada vez que alguien haga una bisqueda que coincida con las palabras
clave que esté buscando, por tanto, permitira obtener un amplio alcance de tréfico para el
posicionamiento de la tienda.

La tercera opcion es el branding, que consiste en potenciar la marca de la empresa, el
logo, los colores, el disefio, en redes sociales, para conseguir que la marca sea reconocible y
familiarizada con “regalos personalizados”, para lo cual resulta fundamental construir un
nombre, logo o0 marca atractiva.

Estrategias de Promocion de Ventas. “La promocion de ventas consiste en una
coleccidn de herramientas de incentivos a corto plazo disefiadas para estimular compras rapidas
y/o grandes de un determinado producto por parte del consumidor o del mercado” (Kotler, 1988
como se citd en Alvarez, 2000, p. 4).

Entre las estrategias de promocidn de ventas tenemos las siguientes:

Ofertas Especiales. ““Son reducciones de precios por un tiempo determinado y estan
disponibles para todo tipo de compradores en cantidades que a menudo son limitadas” (Vazquez
y Trespalacios, 1998 como se cité en Alvarez, 2000, p. 14).

Para este caso, se realizara un descuento del 10% por cada producto adquirido, sea
camisetas 0 accesorios.

Cupdn de Reduccion de Precio. Es un compromiso de rebajar el precio de un producto o
servicio de forma selectiva, ya que solo se aplicara a los clientes que dispongan de los cupones.
Los cuales pueden obtenerse o incluirse en el producto (Brassington y Pettit, 1997, como se cito
en Alvarez, 2000, p. 14), o pueden encontrarse en medios impresos, enviarse por correo, contacto

personal o incluirse en otros productos (Ballina, 1996 como se cité en Alvarez, 2000, p. 14).
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La empresa manejara cupones de descuento que se enviaran por correo electrénico,
WhatsApp o demas redes sociales, con un valor del 5% de descuento en la proxima compra.

Més Unidades del Producto. Conocida como BIGIF (Compre uno y lleve otro gratis),
esta promocion permite al cliente comprar un producto y recibir uno gratis. También se conoce
como B2G3F (Compre dos y lleve tres), que le permite comprar dos productos y recibir uno
gratis. (Brassington y Pettit, 1997 como se cit6 en Alvarez, 2000, p. 16)

Para este caso, se aplicard la siguiente promocién: por la compra de 3 camisetas lleve
gratis una manilla o collar personalizado.

Concursos. Es necesario comunicarse con la audiencia, por lo que se solicita que realice
alguna accion, que suele estar relacionada con las redes sociales (dar me gusta, publicar un
comentario, compartir un enlace), y se elige al ganador entre los que respondan, esta es una
excelente manera de generar conciencia de marca. (La Universidad en Internet [UNIR], 2021)

Con esta estrategia se busca ganar seguidores en redes sociales, como Facebook o
Instagram, para aquellos ganadores se obsequiara un collar personalizado.

Para la aplicacion de estas estrategias de promocion de ventas, se tendra en cuenta lo
siguiente: las ofertas especiales, los cupones de descuento y mas unidades del producto, se haran
una vez cada cuatro meses con duracion de dos semanas, los concursos se haran una vez cada
cuatro meses, durante todo el mes, asi las estrategias de promocion de ventas se aplicaran cada
una 3 veces al afio.

A continuacion, se realiza una estimacion del costo de la promocién como estrategia de
ventas, en la Tabla 32 se puede observar que el costo de ventas corresponde a un 5,05% de las

ventas totales.



Tabla 32

Estimacidn de ingresos no percibidos por promocién en ventas
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Demanda 2022 2023 2024 2025 2026
Clientes 0%/00 1045 1053 1061 1069 1077
Demanda 4884 4920 4968 5004 5040
Ingresos

) $ $ $ $
medios $325015.183 4 0 900 887 365.741.561 385.543.813 406.627.132
anuales
Ofertas 10 $ $ $ $
especiales % $32.501.518 34.599.289 36.574.156  38.554.381  40.662.713

$ $ $ $
0,
Cupones 5% $16.250.759 . ,00 644 18287.078 19.277.191  20.331.357
Mas
unidades 25 $ $ $ $
por 0 S8L2937 o 08000 91435390 96.385.953  101.656.783
producto
2
Concursos O(;/o $650.030  $691.986  $731.483  $771.088  $813.254
Promocion $1.361.001 $1.448.845 $1.531.543 $1.614.465 $1.702.751
ventas mes
Promocion
ventas ano $ 16.332.013 $ $ 3 $
17.386.143 18.378.513 19.373577  20.433.013
(5,05%)

Como Crear un Anuncio en Facebook

De acuerdo con la informacion de Meta for Bussines, para crear y promocionar un

anuncio en Facebook es necesario tener una pagina o cuenta de Facebook de la empresa,

seleccionar la opcidn de crear un anuncio o promocionar publicacién, cargar el anuncio con

imagenes, texto o video, finalmente realizar las configuraciones en cuanto a publico objetivo,

presupuesto total, duracién y método de pago. (Meta, 2022)
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Figura 30
Anuncio en Facebook Ads

Q’:‘;E Publicidad - &

Somos CAMALEGI tu tienda de regalos personalizados, encuentra el
regalo perfecto, tu lo piensas nosotros lo personalizamos

...... e

CAMALEGL.COM

Camalegi ool ol

o> Me gusta (3 Comentar &> Compartir

Fuente. Tomado del generador de anuncios, por Facebook Ads, 2022.
Presupuesto para Publicidad en Facebook

El costo de un anuncio publicitario en Facebook para la mayoria de las industrias oscila
entre $0,049 y $2,43 USD por clic.

Para el caso de Colombia, el presupuesto minimo por dia es $1 USD, para lo cual el
alcance estimado es de 97 a 280 personas que se estima llegar al dia.

Por otra parte, el minimo de clics en el enlace es de 14 a 40, este es el nimero de clics en
el enlace que se estima conseguir al dia segun el rendimiento de la campafia y el alcance diario
estimado. Es posible que el alcance y el nimero de clics en el enlace que se obtenga sea superior
o inferior al calculo estimado.

Dependiendo del presupuesto diario que se asigne se obtendra entonces un alcance y clics

por dia asi:
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Tabla 33

Estimacion de gastos de publicidad en Facebook Ads

Presupuesto Diario $COP Alcance Estimado Clics Estimados
$4.026 97 — 280 personas por dia 14 - 40 por dia

$50.000 1,2 mil - 3,5 mil por dia 170 - 491 por dia
$75.000 1,8 mil - 5,2 mil por dia 255 — 736 por dia
$100.000 2,4 mil - 6,9 mil por dia 340 — 982 por dia

Nota. Elaboracion propia de acuerdo con los valores arrojados por Facebook Ads para publicitar

un anuncio.

Es importante mencionar que para medir el rendimiento de los anuncios en Facebook
Ads, se tendran en cuenta todas las métricas que proporciona la plataforma, para poder asi,

mantener un control, seguimiento y planeacion de las estrategias de ventas.

Estudio Técnico
Tamario del Proyecto

Para definir el tamafio del proyecto se tuvo en cuenta los resultados del estudio de
mercado acerca de la disposicion y frecuencia de compra de los Payaneses para la compra de
regalos personalizados. Con base al calculo de la demanda real y la participacion en el mercado
del 5% se obtuvo como resultado la comercializacion de 4.884 regalos al afio, teniendo en cuenta
ademas el crecimiento de la demanda para los proximos afos.

En cuanto a la capacidad instalada de la empresa o el volumen méximo de produccion
que se puede alcanzar en un determinado periodo de tiempo, este se representa en valores de
inversion ($) y en la disponibilidad de produccion a través del nimero de productos que se
pueden procesar, dependiendo de los niveles de costo, utilizacion, eficiencia y productividad, asi:

1. Elvalor de la capacidad instalada es el monto en unidades monetarias de la inversion

en infraestructura.
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2. Lacapacidad instalada de produccion o servicio es el nimero de unidades maximas a

producir o atender.

3. Las unidades producidas o servidas son las cantidad reales de unidades procesadas.

4. El porcentaje de capacidad instalada utilizada es igual a las unidades procesadas sobre

la capacidad instalada de produccion o servicio *100.

5. Laproductividad potencial de la capacidad instalada la cual se refiere al nUmero de

unidades que potencialmente pueden producirse o atenderse sobre la capacidad

instalada.

6. La productividad real de la capacidad instalada, la cual se refiere al nimero de

unidades que realmente se producen. (Mejia Cafas, 2013)

De acuerdo con la Tabla 34, la capacidad utilizada de la empresa es del 17%, lo cual

refleja subutilizacién o bajo uso de la capacidad instalada, lo que conlleva a un mayor costo

unitario.
Tabla 34

Indicadores de Capacidad Instalada

CONCEPTO

CALCULO

Valor de la inversion en capacidad instalada (A)

Capacidad instalada en unidades potenciales (B)

Unidades reales producidas

®)
Precio por unidad (D)

Valor total de la produccidn potencial E=(BxD)
Valor total de la produccién real F=(CxD)
% Capacidad utilizada en unidades producidas G=(C/B)

Productividad potencial J=(E/A)
Productividad real K=(F/A)

$128.197.000
(4ptsx8hrsx30diasx12m=11.520)
+(6ptsx8hrsx30diasx12m=17.280)
=28.800 unidades

4.884 unidades

$ 75.000

$ 2.160.000.000
$ 366.300.000
17%

16,84

2,85

Fuente: Adaptado de EI Concepto de capacidad instalada, ejemplo de Indicadores por Mejia

Cafas, 2013.
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Tecnologia Requerida

Para la implementacidn de una plataforma de ventas virtual es importante tener en cuenta
las tecnologias requeridas para su funcionamiento como son: el dominio, el hosting o el sitio
web, asi como también de los programas de edicion, equipos de computo, camaras digitales,
dispositivos de comunicacion y por supuesto la maquinaria o impresoras especializadas para la
personalizacion de regalos.
Proveedores

Para el suministro y aprovisionamiento de los regalos, especificamente las camisetas, los
collares y manillas, se realiz6 una busqueda de empresas mayoristas empezando primero por las
locales, las cuales ofrezcan productos de alta calidad, econémicos, y con la capacidad suficiente
para satisfacer la demanda, sin embargo, si estas empresas no cumplen con los requerimientos
necesarios entonces se buscara empresas proveedoras de otras regiones a nivel nacional.
Capital Financiero

Este factor es quizas es mas importante, ya que la inversion inicial requerida solo para la
maquinaria especializada para la personalizacion de los regalos asciende a mas de $120.000.000
de pesos, capital el cual se espera obtener mediante fondos de financiamiento para proyectos.
Canal de distribucion

El canal de distribucion es el medio por el cual se va a hacer llegar los productos desde la
empresa al cliente final, la empresa manejara el canal directo de ventas, es decir, sin
intermediarios como mayoristas 0 minoristas, la razon es que el lugar donde se va a desarrollar
esta idea de negocio, Popayan, es una ciudad relativamente pequefia, motivo por el cual se

enviara los productos al cliente final mediante contratos con empresas de mensajeria
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especializada, como lo son Servientrega, Inter Rapidisimo o Envia, ademas, es importante tener
en cuenta estas opciones si se quiere llegar a mercados regionales o nacionales.
Localizacién

El proyecto se llevara a cabo en la ciudad de Popayan, capital del departamento del
Cauca. Segun el Censo Nacional de Poblacién y Vivienda del 2018 Popayéan cuenta con una
poblacion de 318.059 habitantes (DANE, 2019), tiene una extension territorial es de 512 km 2
con altitud media de 1.760 metros sobre el nivel del mar, precipitacion media anual de 1.941 mm
y temperatura promedio de 14 a 19 °C con una distancia aproximada de 592 km a Bogota, capital
de Colombia.
Macro Localizacion

La macro localizacion del proyecto consiste en decidir la zona general en donde se
ubicara la empresa, en este caso en la Republica de Colombia, en el departamento del Cauca, en
el municipio de Popayan.

Ubicacién Geografica en Colombia
Figura 31

Localizacion geogréafica en Colombia
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Fuente: Adaptado del croquis de Colombia, por Arleco Producciones.
Localizacién en el Departamento del Cauca
Figura 32

Localizacion en el departamento del Cauca

Fuente: Adaptado del Mapa del departamento del Cauca, por United Nations Office for the
Coordination of Humanitarian Affairs [OCHA], (s.f.).

Localizacion en el Municipio de Popayan
Figura 33

Localizacion en el municipio de Popayan

Quintans

Convenciones
Representation: PERI_POPAYAN_POT_2002_Rep
L-_j Perimetro Urbano

Corregimientos

Zona_Homogénea UAF (Res 041 de 1996) =
[77] Zona No. 3- Cafetera (UAF 4-6 ha)

[ Zona No. 5 - Fria. Ladera y Plana (UAF 8-11 ha)

B Zona No. 6 - Frio Moderado (UAF 14-19 ha)
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Fuente: Tomado de Revision y Ajuste Plan de Ordenamiento Territorial Popayan 2037, por
Alcaldia Municipal de Popayan, 2021.
Micro localizacién

La micro localizacion es la ubicacion especifica, dentro de una zona macro de mayor
alcance, en donde funcionard la empresa. Dado que la empresa no tendré actividades de
produccion si no de comercializacion, no se requerird de grandes instalaciones, sin embargo, es
necesario buscar la mejor ubicacion para la bodega de productos o inventario, asi como para el
manejo de la maquinaria de impresion o personalizacion.

La ciudad de Popayan esta dividida en 296 barrios agrupados en 9 comunas en el sector
urbano.

Localizacion en la Ciudad de Popayan
Figura 34

Micro localizacion

U2 s

Fuente: Tomado de Comunas del municipio de Popayén, por Alcaldia de Popayén.
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Localizacién del Local

Para determinar la localizacion de la empresa en la ciudad de Popayén, se tuvo en cuenta

el cumplimiento de los siguientes requisitos:

Figura 35

Area minima de 60 m?

Costo maximo de arrendamiento de $2°000.000

En lo posible estar ubicado cerca al centro de la ciudad de Popayan

Disponer de los servicios publicos necesarios, acueducto, alcantarillado, energia.
Contar con buenas vias de acceso

Seguridad del lugar y sus alrededores

Alternativa de localizacion 1 Barrio Centro

e —

Fuente: Tomado de Local en Arriendo Centro Popayan [Fotografia], por Fincaraiz, 2022.

Area: 110m?

Costo: $ 1.950.000

Servicios publicos e instalaciones: 2 Bafios, agua, energia

Direccion: Carrera 9 No. 5 — 37



Figura 36

Alternativa de localizacién 2 Barrio El Empedrado

Fuente: Tomado de Arriendo de local Popayan [Fotografia], por Properati, 2022a.
Area: 61m?

Costo: $ 549.000

Servicios publicos e instalaciones: 1 Bafio, agua, energia.

Figura 37

Alternativa de localizacion 3 Barrio Santa Clara

Fuente: Tomado de Arriendo de local Popayan Cocina [Fotografia], por Properati, 2022b.
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Area: 86m?

Costo: $1.899.000

Servicios publicos e instalaciones: 2 Bafios, cocineta, agua, energia.
Figura 38

Alternativa de localizacion 4 Barrio Centro
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Fuente: Tomado de Arriendo Local Centro [Fotografia], por Ma Stella, 2022, Locanto.

Area: 120m?

Costo: $ 900.000

Servicios publicos e instalaciones: Bafio, lavadero, agua, energia.
Direccion: carrera 4 calle 3

Tabla 35

Evaluacién de las alternativas de localizacion.

Objetivo Centro El Empedrado  Santa Clara Centro
Area 110 m? 61 m? 86 m? 120 m?
Costo $1.950.000 $549.000 $1.899.000 $900.000
Ubicacion centro  si Si no Si
Servicios si Si si Si
publicos

Vias de acceso Si Si Si Si
Seguridad Si Si Si Si




Tabla 36

Ponderacién de las alternativas de localizacion
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Factores Peso Alt. 1 Alt. 2 Alt. 3 Alt. 4
c p c p c p c P

Area minima de 60 m? 5% 5 125 4 1 4 1 5 1,25
gzo,ségon_“oa(;((;mo de 5% 4 1 125 4 1 47 1’517
Zonacercacentrodela 450 5 075 4 06 3 045 5 075
ciudad

Servicios publicos 10% 5 05 5 0,5 5 0,5 5 0,5
Vias de acceso 10% 5 0,5 4 0,4 4 0,4 5 0,5
Seguridad 15% 5 0,75 5 0,75 5 0,75 5 0,75
Total 100% 4,75 4,5 4,1 4,92

Fuente: Adaptado del método de cualitativo por puntos, por Sapag et al, (p. 156), 2014.

De acuerdo con el andlisis anterior, la mejor alternativa para el local es la alternativa 4,

ubicada en el barrio Centro de la ciudad de Popayéan, ya que obtuvo el mayor puntaje de 4,92 y

cumple con los requisitos establecidos.

Obras Fisicas y Distribucion del Local

De acuerdo con la eleccion del local, fue posible realizar una representacion del local, en

la Figuras 39 y 40 se detalla la distribucion de los pisos 1y 2 del local.

Figura 39

Distribucion del local piso 1




99

Nota. Plano 2d y 3d del piso 1 del local, elaboracion propia utilizando el software de planos

online de floorplanner.

Figura 40

Distribucion del local piso 2

Nota. Plano 2d y 3d del piso 2 del local, elaboracion propia utilizando el software de planos

online de floorplanner.
Tabla 37

Costo de adecuaciones

Detalle Cantidad Costo unitario Total
Pintura 59l $60.000 $300.000
canaletas de electricidad 10 mts $8.500 $85.000
conexiones toma corriente 5 $4.900 $ 24.500
Total $ 409.500

Tabla 38

Ficha técnica del producto

Tipo de producto

Camiseta cuello

Collar en acero

Manilla acero

redondo inoxidable inoxidable
Color Varios Plateado, dorado Plateado, dorado
Tamafo o Talla S,M, L 30, 40, 50 cm 18, 20, 23 cm
Peso 150qgr 20gr 15gr
Empaque Requiere Requiere Requiere
Envase Requiere Requiere Requiere
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Ficha Técnica de la Plataforma de Comercio Electrénico

La plataforma de ventas online requiere de elementos esenciales para su correcto

funcionamiento, en la Tabla 39 se detalla y describe esta informacion.

Tabla 39

Ficha técnica de la plataforma de comercio electrénico

Detalle

Descripcion

Pagina de inicio
Pagina de catalogo de
productos

Pagina de ofertas y
promociones
Carrito de compras

Pagina de contacto

Pagina de registro

Péagina de informacion de
la empresa ¢ Quiénes
Somos?

Pagina de términos y
condiciones

Visualizacion de nombre de la tienda, logo y eslogan.

En esta seccidn, se visualizara en detalle toda la informacion de los
productos o servicios que se ofertan, fotos del producto,
caracteristicas técnicas, cantidades disponibles, precio,
promociones, entre otros.

Seccion que dispondré de listado de todos los productos que estén
en oferta, descuentos o precios especiales.

Es la seccion que permite al usuario ver los productos que ha
cargado a su carrito de compras, el valor unitario y total de su
compra, formas de pago, costo de envio entre otros.

Muestra las opciones gue tiene el cliente para comunicarse con la
empresa para resolver dudas o inquietudes, como son el correo
corporativo, redes sociales, nimeros de teléfono celular,
WhatsApp.

Es una seccion opcional de la que el cliente dispone para su
registro en la base de datos de la empresa, con el objetivo de
optimizar, organizar el proceso de compra.

Es la seccion que mostrara la mision, vision, valores e historia de
la empresa, para conectar con la gente y generar confianza.

Es la seccion que por normatividad debe mostrar las politicas de la
empresa, acogidas a la ley o normatividad referente a todos los
procesos que ejecuta la empresa en sus operaciones.

Necesidades y Requerimientos para la tienda Virtual

Para crear una tienda virtual se requiere de las siguientes herramientas:

1. El dominio, es la direccion de la tienda online o sitio web, es decir el nombre de la

pagina.

2. El Hosting o hospedaje, es el espacio que se renta en internet para poner la tienda online

en internet, de esta manera se podra acceder a ella desde cualquier lugar del mundo.
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El certificado de seguridad o SSL es importantisimo para brindar confianza y seguridad
de la pagina, que implica que en la direccién de la pagina aparezca el candado de sitio
web seguro.

El software para poder crear y gestionar el sitio web o la tienda virtual.

La pasarela de pagos que es el servicio necesario para poder aceptar pagos en linea de
nuestros clientes a nuestra cuenta bancaria.

El software de edicion de imagenes, video, audio.

El paquete de imagenes editables

La bodega para el almacenamiento de productos.

Tabla 40

Presupuesto de servicios

No Detalle COSTO AL ANO

1 Dominio $ 60.000

2 Web hosting $504.000

3 Certificado de seguridad $ 150.000

4  Desarrollo de software $ 37000.000

5  Pasarelas de pagos $1.200.000

6  Software de edicion $ 720.000

7 Paquete de imagenes editables  $ 150.000

8  Bodega de almacenamiento $ 10.800.000

9  Adecuaciones $ 409.500
TOTAL $ 16.993.500

Las alternativas que ofrece el mercado para el disefio de una tienda online son diversas,

dentro del analisis encontramos las opciones de Shopify y Wordpress con WooCommerce, ya

gue son las mejores en cuanto a rendimiento, disefio y aplicabilidad, dependiendo de las

necesidades u objetivos de la empresa, se puede optar por alguna de ellas.

Shopify es una de las plataformas méas populares del mercado la cual permite crear una

tienda online relativamente facil sin necesidad de tener conocimientos en programacion o disefio
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web, ya que cuenta con funciones de arrastrar y soltar ventanas, sin embargo se debe pagar una
mensualidad para su uso, por otra parte, Wordpress con WooCommerce es gratuito, aunque se
requiere de un poco mas de conocimiento técnico en el disefio web o programacién, la ventaja de
esta opcidn es que permite tener control total sobre la plataforma, sobre el servidor, edicién y
mantenimiento de la web, razon por la cual Wordpress se ajusta mejor a las necesidades del
proyecto y se elige como plataforma para la tienda virtual, debido a que se requiere del disefio
web especial para la visualizacion de la personalizacion de regalos, en la cual los usuarios
puedan cargar sus disefios, fotografias o imagenes y tener una previsualizacion del producto que
estan personalizando.
Disefio Web de la Tienda Virtual

El siguiente es un boceto de como se veria la tienda virtual de regalos personalizados, con
su pagina de inicio, de productos o servicios, de servicio personalizacion e informacion de la
empresa.
Figura 4l
Pagina de inicio

Envios Gratis

Regalos Personalizados

Nota. La pagina de inicio de la tienda virtual mostrara los principales productos o servicios de la

empresa.
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Figura 42

Pagina de disefios personalizados

CAMALEGl.com Hoy 15 % DESCUENTO cupon: REBAJAS Envios Gratis

UIHER

Nota. En esta seccion se visualizara los disefios de muestra para las camisetas o los accesorios
que los clientes quieran personalizar.
Figura 43

Pagina de servicio de personalizacién online

Hoy 15 % DESCUENTO cupon: REBAJAS Envios Gratis

Nota. En la pagina de personalizacion de camisetas o de accesorios el cliente podra predisefiar su
regalo o ecargar el tipo de personalizacion que desee, agregando una imagen, texto o logo desde

su dispositivo.
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Figura 44

Pagina de informacion de la empresa

ENVIO GRATIS

Nota. En esta seccion se mostrara informacion importante como de contacto de la empresa, redes
sociales, politicas de la empresa, medios de pago, tiempo de envio entre otros.
Términos y Condiciones

Los términos y condiciones para la comercializacion de los productos o servicios de la
empresa estaran cefiidos bajo las disposiciones de la ley 1480 de 2011 del Estatuto del
Consumidor.
Politica de Garantia. La garantia para los productos o servicios que se comercializan estan
regulados conforme a los términos del articulo 11 sobre la garantia legal de la ley 1480 de 2011.

Para hacer efectiva la garantia, el cliente debera notificar su reclamo por garantia a la
direccién de correo electronico: support@camalegi.com y hacer llegar el producto hasta el local
o0 punto fisico ubicado en la calle 4-3 Barrio Centro en Popayan.

Luego de recibido el producto, se procedera a verificar el estado del mismo, el cual debe
encontrarse en condiciones dptimas, con el empaque en buen estado y en caso de que ser valida
la reclamacion, se procedera a reparar o sustituir el producto por otro de las mismas

caracteristicas en un plazo maximo de 30 dias. Si no es posible la reparacion o reposicion del
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producto en caso de destruccidn parcial o total causada por un producto o servicio defectuoso se
procedera a hacer la devolucidn total del dinero.

Se debe tener en cuenta que la empresa no se hace responsable por la garantia del
producto si el defecto proviene de:

1. Fuerza mayor o caso fortuito.

2. El hecho de un tercero.

3. El uso indebido del bien por parte del cliente.

4. Que el consumidor no atendié las instrucciones de uso 0 mantenimiento indicadas en el
manual del producto o en la garantia.

Politica de Cambios y Devoluciones. La politica de cambios y devoluciones de los
productos se acoge conforme al Articulo 47 sobre el derecho de Retracto de la ley 1480 de 2011
que tiene los consumidores, momento en el cual se termina el contrato y se hace el reintegro del
dinero que el consumidor haya pagado.

El cliente debera devolver el producto por los mismos medios y en las mismas
condiciones en que lo recibio, los costos de transporte y demas para la devolucién del bien seran
cubiertos por el consumidor.

El plazo maximo para ejercer el derecho de retracto es de cinco (5) dias habiles contados
a partir de la entrega del producto o prestacion del servicio.

El consumidor debera hacer llegar el producto que desee cambiar por su cuenta, a su
cargo y bajo su responsabilidad a las instalaciones de la empresa. Ademas, solo podra cambiar
productos, sin usar, que se encuentren bajo las mismas condiciones en que fueron entregados,

incluyendo el empaque, envase y/o etiquetas.
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Por otra parte, no se realizara cambios por articulos cuyo valor sea inferior al producto
cambiado, sino igual o superior, de lo contrario el cliente debera pagar la diferencia.

La empresa no efectuara la devolucion del producto o retracto en los siguientes casos:

1. En los contratos de suministro de bienes altamente personalizados, con nombres
propios, fotografias o imagenes que se hayan realizado de acuerdo con las especificaciones del
cliente.

Informacion del Comprador. Para poder realizar una compra en el sitio web de la
empresa, el cliente deber& proporcionar sus datos basicos personales de contacto, tales como su
nombre, correo electronico, numero de celular, direccidn de residencia o de envio del producto,
informacidn necesaria que permita concretar exitosamente el proceso de venta. Por ello, la
empresa asumira que la informacidn suministrada es veraz pero se reservara el derecho
discrecional de confirmarla.

Pedidos. Todos los productos que se ofrecen estan sujetos a la disponibilidad,
informacidn que sera debidamente publicada en la pagina web, y no se reservara ningun
producto que pueda ser adquirido por aquellos clientes que confirmen primero su pedido y pago.

Una vez que se haya hecho la solicitud del producto y confirmado el pago, se notificara
via correo electronico la confirmacion de su pedido y detalles del mismo, cantidades, método de
pago y tiempo de entrega.

La empresa podra limitar o cancelar las cantidades de un pedido que un cliente haya
informado oportunamente, para ello, dispondra de un plazo de 24 horas.

Precios. En la pagina web, se mostrara clara y detalladamente el valor de los productos
en pesos colombianos, asi como los impuestos a que haya lugar, el valor de los descuentos,

ofertas y promociones. Los precios se ajustan conforme a la estrategia de precios y del mercado.
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Pago. Para pagar en el sitio web, el cliente dispondra de las siguientes opciones; tarjeta
de crédito, débito, MasterCard, Visa, consignaciones en efectivo, Efecty, Baloto, Su Red,
transferencia bancaria, Banco de Bogota, Bancolombia, Davivienda, American Express, Diners
Club, PSE, ademaés del pago contra entrega, los pagos seran realizados a traves de la pasarela de
pagos PayU.

Si el cliente, no realiza el pago del producto, se entendera que existe incumplimiento del
contrato, razon por la cual la empresa queda relevada de la obligacion de entrega del producto.

Para el caso de pago contra entrega, se haré previa confirmacién del pedido, mediante
contacto con el cliente, direccion del envio, teléfono, numero de orden de compra, cantidad y
monto a pagar para proceder posteriormente con el envio del producto.

Devolucion de Pago. Para el reembolso o devolucion del dinero que el cliente haya
pagado, se tendra en cuenta los tiempos que maneje la plataforma de pagos PayU, de acuerdo
con informacién de PayU, una vez enviada la solicitud, ésta se revisa en uno a tres dias habiles,
para determinar si es aprobada o rechazada, luego, el tiempo estimado de retorno del dinero al
cliente es de uno a treinta dias habiles. (PayU, 2022)

Envio. La entrega de los productos se hara mediante contrato con la empresa
transportadora que la empresa escoja o que se encuentre disponible en el lugar de destino.

El tiempo de entrega sera estimado en condiciones normales de carretera y sin novedades,
estas se hacen en los dias habiles, lunes a sabado, no se puede especificar una hora exacta de
entrega. Las 6rdenes de compra recibidas los lunes a viernes después de las 4:00 pm y sabado
12:00 pm, seran entregadas el dia siguiente habil.

Los productos seran entregados a la direccién que el cliente especifique en la orden de

compra y este podréa ser recibido por una persona mayor de edad, previa autorizacién del cliente,
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este debera firmar el recibo de entrega, momento en el cual pasa a asumir el estado y condiciones
del producto. Si el producto se envia a otras ciudades de Colombia, se tendra en cuenta la
cobertura de las empresas de mensajeria especializada asi como sus términos y condiciones de
envio que posean.

Politica de Proteccion de Datos Personales. Toda la informacion que el cliente
suministre estara regulado conforme a la Ley 1581 de 2012 de Proteccién de Datos Personales.

Para el tratamiento de datos personales, se requiere de la autorizacion previa e informada
del cliente, las personas podran conocer, actualizar y rectificar la informacién que este
almacenada en la base de datos de la empresa, toda la informacién recopilada sera utilizada
Unicamente con fines administrativos, legales o de seguridad, nunca sera compartida, alterada o
modificada sin previa autorizacion del cliente. Cuando un cliente considere que la informacion
contenida en nuestra base de datos debe ser corregida, actualizada o eliminada, podra presentar
un reclamo via correo electronico, el cual sera tramitado en un término maximo de quince (15)
dias habiles contados a partir de la fecha del recibido.

Seleccion y Especificacion de Maquinaria

Para la personalizacion de camisetas y accesorios se debe considerar la calidad de la
impresion o grabado, la capacidad o rendimiento, asi como los insumos y costo.

Para el caso de la personalizacién de camisetas o prendas de vestir, la serigrafia digital, es
la mejor opcion en cuanto a calidad, ya que con una impresora DTG se puede estampar sobre
cualquier tipo de tela, en algodon o poliéster.

Por otra parte, para la personalizacion de accesorios, joyeria 0 materiales duros como

metal, madera, plastico o cuero, se requiere de una maquinaria de grabado laser UV, con el cual
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se graba o marca el objeto con el disefio, imagen, logo o nombre que el cliente desee a una baja

tasa de calor y alta precision.
Tabla 41

Seleccion y especificacion de maquinaria

Maquinaria

Especificaciones Técnicas

Impresoras DTG impresoras Textiles

Laser UV de grabado

Modelo: DTG-A25LV

Circulador de tintas Firebird

Sistema de limpieza independiente
Sensor infrarrojo de mesa de trabajo
Mesa de trabajo para:

Camisetas nifio, hombre, mujer
Cabezal doble EPSON SURE COLOR
Resolucion de 3600DPI

Area de trabajo A2.5: 420x500mm
Secado ultra rapido

8 lineas de color: CMYK WWWW
Voltaje: 220V
Hasta 600 camisetas por dia

Transmisién de datos 2.0

Power industrial supplier: 220V

Garantia de 3 afos

Capacidad de trabajo: de 100.000 a
120.000 horas de trabajo

Area de trabajo: 11x11cm
Resolucién de pulso: De 1 a 32KHZ

Potencia: 600W

Marcado de joyeria, herramientas
quirurgicas, celulares, laptops, cuero,
plastico, papel, tela, madera, piedra, frutas,
cuero, acrilico, vidrio.

Sensor de material Panasonic

Grabado sobre superficies conicas,
céncavas, onduladas, planas
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Nota. La informacidn referente a la maquinaria especializada de personalizacion fue tomada del

catalogo de productos de la empresa Lazer del Valle.
Tabla 42

Costo de maquinaria

Magquinaria Cantidad Costo Unitario Vida Util Depreciacion
Impresora DTG 1 $ 34.500.000 8 $ 4.312.500
Laser UV de 1 $ 85.000.000 10 $8.500.000
grabado
Total $ 119.500.000 $12.812.500
Tabla 43
Costo de insumos para camisetas
Detalle Costo Unitario Cantidad Costo total
Tinta impresora DTG 1000ml
(20 ml por metro cuadrado, $448.000 31 $14.003.405
204 m?)
Pretratamiento (5ml por
metro cuadrado, 1000ml) $96.000 16 $ 1.500.365
Total $ 15.503.770

Personal Operativo

La tabla 44 muestra el cargo, salario y prestaciones que debe asumir la empresa para el

pago de los trabajadores que desarrollaran las actividades organizacionales.

Tabla 44

Especificacion de salarios

Cargo Administrado Diser”]ador Técnico_ Técnico en

r Grafico Industrial Ventas
Salario $ 1.200.000 $1.100.000 $1.000.000 $ 1.000.000
Auxilio de transporte $117.172 $117.172 $117.172 $117.172
Total $1.317.172 $1.217.172 $1.117.172 $1.117.172
Prestaciones
Sociales
Cesantias (8.33%) $109.720 $101.390 $ 93.060 $ 93.060
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Carao Administrado Disefiador Técnico Técnico en
g r Grafico Industrial Ventas

Intereses sobre

cesantias (1%) $13.172 $12.172 $11.172 $11.172

Primas (8.33%) $109.720 $101.390 $93.060 $93.060

Vacaciones (4.17%) $ 50.040 $45.870 $41.700 $41.700

Dotacion $83.333 $83.333 $83.333 $83.333

Aportes a

Seguridad Social

Eg[,'/:'o”es (AFP) $ 144.000 $132.000 $120.000 $120.000

Salud (EPS) 8.5% $102.000 $93.500 $ 85.000 $85.000

Riesgos laborales

(ARL) 0.52% $6.240 $5.720 $10.440 $5.200

Parafiscales

Cajade

compensacion $ 48.000 $44.000 $40.000 $40.000

familiar 4%

Sub-Total $1.983.398 $ 1.836.548 $ 1.694.938 $ 1.689.698

Total Salarios $ 7.204.582

Tabla 45

Especificacion de honorarios

CARGO Contador Publico Desarrollador Web
Contrato Prestacion de servicios Prestacion de servicios
Honorarios $17500.000 $17500.000
mensuales

TOTAL $3°000.000

Materias Primas

El requerimiento de materias primas se detalla en la Tabla 46 y 47, donde se especifica el

producto, proveedor, costo y cantidades.



Tabla 46

Compra de materias primas
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Detalle Proveedor Cogto . Cantidad Subtotal
Unitario
) , 3
0
Camiseta algodon 100% S, M, L, Ohanna, $16.000 3126 50.012.160
XL Confetex
Collares en acero inoxidable Piedra Santa $8.000 879 $ 7.032.960
Manillas en acero inoxidable Mariposa $10.000 879 $8.791.200
purpura
3\3‘&5‘1{!";\:% S
& e
L
$

Total

65.836.320




Empaque y Envase
Tabla 47

Empaque y envase
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Detalle Proveedor Precio Cantidad Subtotal
Caja blanca tapa y base Cajasy
independiente con ventana empaques de $2.231 3126 $6.973.571
27x18x4 cm Colombia
Bolsa polipropileno adrré“s-}va Indubolsas
25%35 cm Popay4n $260 3126 $812.698
Caja blanca tapa y base gr?wja: lesde  SL615 879 $1.419.779
independiente 10x10x6 cm paque ' e
Colombia
Cajasy
Cojin de acetato 8.5 x 1.5 x6cm  empaques de $1.034 879 $909.010
Colombia
$

TOTAL

10.115.057
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Transporte de Productos

Para el transporte de los productos se evalu6 las opciones de mensajeria especializada
disponibles en la ciudad de Popayan, en la Tabla 48 se detalla esta informacion.
Tabla 48

Costo de transporte

Detalle Servientrega Inter rapidisimo Envia

Solucién mercancia

Tipo de servicio Mensajeria expresa  Especializado

premier
Peso minimo 1kg 0,1kg 1kg
Peso maximo 6kg 5 kg 8kg
Tiempo de entrega 24 hrs 24 hrs 24hrs
$15.000 para envios
. dela?2kg
$25.000 para envios ]
vValor minimo declarado minimos de 3 kg. $30.000 para envios $10.000 m/cte.
de 2,1a5Kkg

. 2% sobre el valor 2% sobre el valor 1% sobre el valor
Porcentaje de sobre flete

declarado declarado declarado
- Contado, Crédito, Contado, contra
Forma de pago Contado, credito, coD entrega,
Totalidad 1013 municipios y
Cobertura Total municipios de 386 centros
Colombia poblados
Valor $6.000 $5.700 $6.100

Fuente: Adaptado del consolidado de tarifas 2021-2022 de Servientrega, Inter Rapidisimo S.A, y

Cotizacion web de Envia.
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Procesos de Compra Online de Regalos Personalizados y Servicio de Personalizacion

En el proceso de compra de regalos personalizados se identifican tres actores principales,
el cliente quien busca adquirir un producto o servicio, la tienda virtual que es el medio por el
cual se ofertan los productos y la empresa la cual es la encargada de cumplir con los pedidos,

requerimientos o necesidades del cliente.



Figura 45

Diagrama de procesos compra regalos online
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Descripcion de Procesos Compra Online de Regalos Personalizados

Tabla 49

Descripcion de procesos compra online de regalos personalizados
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No Paso Descripcion Responsable
1  Ingresar a la tienda El cliente ingresa a la pagina web Cliente
www.camalegi.com
2  Elige el producto El cliente elige el producto teniendo en cuenta  Cliente
sus caracteristicas, color, tamafio y cantidad.
3  Elige el tipo de El cliente elige la imagen, frase, nombre o Cliente
personalizacion logo, asi como color, disefio, tamafio a
personalizar.
4 Dudas o comentarios  Si el cliente tiene dudas, sugerencias o Cliente
especificaciones se comunica con la empresa
via WhatsApp o correo electronico
5  Atiende dudas, El responsable de ventas de la empresa atiende  Empresa
inquietudes, y resuelve dudas o especificaciones.
especificaciones
6  Coloca el pedidoy El cliente elige el método de pago y crea el Cliente
método de pago pedido
7  Creaordende compra La plataforma virtual genera el pedido y orden  Tienda
de compra virtual
8  Valida pedido, datos  La empresa verifica en el sistema el estado de ~ Empresa
de envid y pago la orden de compra, datos del cliente, direccién
de envid y pago.
9  Confirma pedido al La empresa envia un mensaje de confirmacion  Empresa
cliente del pedido al cliente
10  Recibe confirmacion  El cliente recibe el mensaje de confirmacion de Cliente
compra
11  Personaliza el La empresa personaliza el producto de acuerdo  Empresa
producto con las especificaciones del cliente
12  Empaca el producto La empresa empaca el producto terminado Empresa
13  Enviael producto La empresa envia el producto terminado al Empresa
cliente
14 Recibe el producto El cliente recibe el regalo personalizado Cliente
17  Verificarecibido del ~ Laempresa verifica la entrega del producto con Empresa

producto

el recibo 0 mensaje WhatsApp.



http://www.camalegi.com/

Figura 46

Diagrama de procesos servicio de personalizacion
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Descripcion de Procesos Compra Online de Regalos Personalizados

Tabla 50

Descripcion de procesos compra online de regalos personalizados
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No Paso Descripcion Responsable
1  Ingresar a la tienda El cliente ingresa a la pagina web Cliente
www.camalegi.com
2  Solicita servicio El cliente selecciona en la tienda el servicio de  Cliente
personalizacion personalizacion de regalos
3 Ingresa informacién El cliente carga en la plataforma las Cliente
del producto caracteristicas del producto, material, tamafio,
color, imagen.
4 Dudas o comentarios  Si el cliente tiene dudas, sugerencias 0 Cliente
especificaciones se comunica con la empresa
via WhatsApp o correo electronico
5  Atiende dudas, El responsable de ventas de la empresa atiende  Empresa
inquietudes, y resuelve dudas o especificaciones del cliente.
especificaciones
6  Coloca la orden de El cliente elige el método de pago y crea el Cliente
servicio y método de  servicio de personalizacion
pago
7  Creaorden de La plataforma virtual genera la orden servicio  Tienda
servicio de personalizacion virtual
8  Enviael producto El cliente envia el producto a la carrera34en  Cliente
el barrio centro de la ciudad de Popayan
9  Recibe el producto La empresa recibe el producto en sus Empresa
instalaciones
10  Valida pedido, datos ~ La empresa verifica en el sistema el estado de ~ Empresa
de envid y pago la orden de compra, especificaciones del
servicio, datos del cliente, direccion de envid y
pago.
11  Confirma pedido al La empresa envia un mensaje de confirmacion  Empresa
cliente del pedido al cliente
12 Recibe confirmacion  El cliente recibe el mensaje de confirmacion de Cliente
compra
13  Personaliza el La empresa personaliza el producto de acuerdo  Empresa
producto con las especificaciones del cliente
14 Empaca el producto La empresa empaca el producto terminado Empresa
15 Envia el producto La empresa envia el producto terminado al Empresa
cliente
16  Recibe el producto El cliente recibe el regalo personalizado Cliente
17  Verificarecibido del ~ Laempresa verifica la entrega del producto con Empresa

producto

el recibo 0 mensaje WhatsApp.



http://www.camalegi.com/
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Estudio Administrativo
Direccionamiento Estratégico
Mision.

Somos Camalegi, una empresa de comercializacion online de regalos personalizados y
servicios de personalizacion de productos de cualquier material, ofrecemos camisetas
personalizadas con la més alta calidad de impresion, asi como collares y manillas
personalizables, los regalos perfectos para la celebracion de cualquier fecha especial.

Vision

Para el afio 2030 Camalegi sera una empresa reconocida en el mercado y posicionada
como una de las tiendas virtuales lideres en la comercializacion de regalos personalizados y
servicios especializados de personalizacion a nivel nacional, ofreciendo los productos mas
innovadores del mercado, con excelente calidad, servicio y atencion al cliente, respeto por el
medio ambiente y responsabilidad social.

Valores corporativos

Efectividad: Optimizar de mejor manera los recursos organizacionales, para alcanzar los
objetivos planeados, asi como mantener la armonia en relacion con todos los actores internos y
externos, directos e indirectos de la empresa.

Trabajo en equipo: Promover una cultura de didlogo y cooperacion, que permita
mancomunar los conocimientos, experiencias y saberes que conlleven al logro de las metas
propuestas con el proposito de mejorar posicionamiento y crecimiento de la empresa.

Orientacion al cliente: Enfatizar en la relacion con nuestros usuarios, mediante la
oportuna, amable y adecuada atencidn a sus requerimientos, necesidades o expectativas, teniendo

como prioridad la satisfaccion del cliente.



123

Honestidad: Proceder siempre y en cualquier circunstancia con transparencia y rectitud,
proporcionando informacion veraz y completa a todos los actores de la empresa, consiguiendo
establecer relaciones basadas en la confianza y el respeto mutuo.

Analisis DOFA
Figura 47

Matriz DOFA

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

1. Servicio especializado de grabado e Desarrollo de marca

impresion digital Alianzas estratégicas con proveedores
2. Calidad de los productos y servicios Expansion a nuevos mercados
Disefios llamativos, originales Tener una tienda fisica
4. Interfaz detallada de productos

w
N =

[

1. Alta inversion en equipos y 1. Habitos de compra tradicional
maquinaria especializada 2. Pérdida del poder adquisitivo de las
2. Ser una empresa nueva en el mercado personas

3. Preferencia por otras tiendas online

Estrategias DOFA
Tabla 51

Estrategias DOFA

Estrategias 'O Estrategias FO

o Ofrecer una excelente calidad en el
servicio de personalizacion y grabado de
productos, para alcanzar un alto
reconocimiento de la empresa (F3+01)
Desarrollar campafias de marketing en
redes sociales como Facebook o Instagram

e Ofrecer descuentos especiales para la
fidelizacion y atraccion de nuevos clientes
(D2+03)

e Generar confianza a los clientes mediante
la promocion de alianzas con empresas 0

proveedores reconocidos en el mercado S
para el fortalecimiento de la marca de la

(D2+02) empresa (F4+01)
Estrategias A Estrategias FA
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e Mantener una alta inversion inicial en -
g . e Asegurar una excelente navegabilidad por
publicidad para el reconocimiento de la

. . la pagina web, generando confianza y
tienda como empresa local y regional - > .
(D2+A3) tranquilidad, asi como un proceso sencillo

y seguro de compra (F4+Al)

e Brindar soporte y acompafiamiento al
cliente en todo el proceso de compra
(F2+A3)

e Aplicar a convocatorias para el
fortalecimiento y financiamiento de
pequerias empresas 0 emprendedores por
parte entidades del estado (D1+01)

Estructura Organizacional
Figura 48

Organigrama

Administrador

Soporte
Técnico
Ingeniero

BB Contabilidad

Contador

Produccion

Técnico Industrial Tecnico de ventas

Disefiador Grafico

Descripcion y Definicion de Cargos
El manual de funciones describe y establece las labores especificas y los requisitos para

los puestos de trabajo.*

! Los manuales de funciones para los demas cargos se detallan en el anexo B.
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Tabla 52

Manual de Funciones Gerente

CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Pagina 1 de 6

Caédigo: MF-DC-316- | Version: 8 Vigencia: 2022-2023
75

IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Gerencia

Cargo: Gerente

Jefe inmediato: Ninguno
NUmero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Persona con conocimientos en administracion, marketing, finanzas, operaciones y
recursos humanos, capaz de planear, organizar, dirigir y controlar todos las actividades
internas y externas de la empresa, como contactar con proveedores, supervisar procesos de
produccidn y verificar el cumplimiento de los parametros establecidos por la empresa.

FUNCIONES

Mantener el control y el buen funcionamiento de todas las areas de la compaifiia,
velando por el cumplimiento de todas las obligaciones, tareas y actividades propias de la
empresa, disefiando estrategias que le permitan tomar las mejores decisiones para mejorar las
condiciones sociales, laborales y econdmicas de la empresa.

Crear, estructurar, planificar y ejecutar las estrategias de marketing o mercadotecnia a
través de las herramientas que ofrece el internet para la publicidad y promocion de ventas.

Planear, disefar, orientar, aplicar y evaluar las politicas internas de la empresa, en los
ambitos comercial, financiero y operativo. Velar por el cumplimiento de las obligaciones
adquiridas por la empresa, tanto comerciales, financieras y tributarias.

Representar a la empresa en las negociaciones con proveedores, asi como establecer y
mantener la comunicacion con estos y demas actores o entidades. Procurar por la maxima
eficiencia en todos los procesos tanto organizacionales, operativos y de mantenimiento de la
empresa, desde la orden de compra hasta la entrega de productos terminados.

Coordinar y controlar al personal operativo de la empresa, ademas de llevar a cabo la
contratacion o la desvinculacion de los mismos. Administrar los recursos econémicos y estar
al tanto de los movimientos de los mismos en la empresa.

REQUERIMIENTOS DEL CARGO

Educacion: Profesional en Experiencia: Sin experiencia en
administracion de empresas o carreras afines a la | cargos administrativos, excelente trato
administracion. interpersonal y destacada calidad humana.
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Fuente: Adaptado del Manual de Funciones de Secretaria de Seguridad Publica, Transito y

Proteccion Civil Municipal, por Cortes Torres, R. 2012.

Equipos Muebles y Enseres

Para las labores de venta y logistica de la empresa se requiere de los siguientes muebles y

enseres, asi como insumos de oficina y limpieza.

Tabla 53

Equipos muebles y enseres

Detalle

Caracteristicas Técnicas

Computador de escritorio

Céamara digital

Tablet

Procesador Intel® Core™ i5-10505 de 10.2 generacion (6
nacleos, 12 MB de memoria caché, de 3,2 GHz a 4,6 GHz,
65 W)

Sistema operativo Windows 10 Pro

Memoria de 8 GB, DDR4.

Disco duro 500 GB, 7200 RPM, 2.5-inch, 16 MB cache.
Garantia 3 afos.

Teclado Dell KB216.

Mouse Dell 6ptico - MS116 (negro)

1 puerto USB 3.2 Gen 2x2 Type-C®

1 puerto de audio universal

Marca: Canon

Megapixeles 24,2

Tamario de la pantalla 3 pulgadas

Velocidad del obturador 7

Formatos de imagen JPEG/RAW

Sensibilidad 1SO Auto; 100-25600

Garantia 1 afio

Pantalla tactil de 3.0

Disparo de hasta 7 fps Wi-Fi incorporado con NFC Sensor
de medicién RGB + IR de 7560 pixeles.

Procesador: Qualcomm Snapdragon 865

Nucleos del procesador: Octa Core

Tamario de la pantalla: 10.95 pulgadas

Velocidad del procesador: 1 x Cortex-A77 based @2.84
GHz + 3 x Cortex-A77 based @2.4 GHz + 4 x Cortex-A55
based @1.8 GHz

Memoria RAM: 6GB
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Celular Compatible con redes 5G.
Pantalla IPS de 6.6".
Tiene 3 camaras traseras de 64Mpx/8Mpx/2MpxX.
Bateria de 5000mAh.
Memoria interna de 256GB.
Resistente a las salpicaduras.
Impresora Tipo de impresion Color
Tipo de inyeccion Carga continda

Conexion Bluetooth No
Conexion Wifi Si
' Entradas USB 1

Marca HP
Modelo Ink tank Wirele
Tipo Impresoras multifuncionales

Archivador Tipo: Mueble para oficina
Ancho: 37 centimetros
Material: Lamina cold rolled cal 24
Alto: 71 centimetros

Sillas de escritorio Tipo: Sillas de escritorio

Ancho: 57 centimetros
Material: Cuero sintético
Alto: 86 centimetros

2

@ ./n\‘\;b
Escritorio de oficina Alto: 75 cm
Ancho: 120 cm
Profundidad: 45 cm
Material de la estructura: MDP
Estilo del acabado: Melamina
Mesa de trabajo Marca: estudio taller

Modelo: Pro-4
m Dimensiones: altura 73, largo 80, ancho 50 cm
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Regulador de corriente

@)

Color Negro

Garantia 12 meses
Material Polimero
Alto 32 cm Ancho 14 cm Largo 32 cm

Peso 4 Kg

Potencia 110 VAC
Salida 110 vac salida
Modelo TUPS65

Tipo Ups Star

Voltaje de salida 110 vac entrada

Presupuesto de Equipos Muebles y Enseres

Tabla 54

Presupuesto de equipos muebles y enseres

Detalle Cantidad CO?tO . Subtotal V'~d a atil Depreciacion
Unitario (anos)
Computador 2 $2.849.000 $5.698.000 5 $569.800
Céamara digital 1 $2.999.000 $2.999.000 5 $599.800
Tablet 1 $569.900 $569.900 5 $113.980
Celular 1 $1.200.000 $1.200.000 5 $ 240.000
Impresora 1 $ 849.000 $ 849.000 5 $ 169.800
Archivador 2 $419.900 $ 839.800 5 $167.960
Sillas de escritorio 4 $159.900 $639.600 10 $63.960
Escritorio 1 $ 279.900 $279.900 10 $27.990
Mesa de trabajo 2 $ 199.000 $ 398.000 10 $ 39.800
Regulador de
corriente 2 $139.900 $279.800 5 $55.960
Insumos de oficina 1 $4.182.000 $4.182.000 5 $ 836.400
Suministros de
limpieza 1 $3.850.450 $3.850.450 5 $ 770.090
Kit de primeros
auxilios 2 $ 45.900 $91.800 5 $ 18.360
Sefializacion 6 $3.800 $22.800 10 $2.280
Extintor 2 $ 70.900 $ 141.800 10 $14.180
TOTAL $ $ 3.806.360

22.621.850




Especificacion de Insumos de Oficina
Tabla 55

Especificacion de insumos de oficina
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Insumos de oficina Cantidad Costo Unitario Subtotal
Lapices 50 $ 645 $32.250
Boligrafos (azul, negro, rojo,) 50 $ 850 $42.500
Marcadores permanentes 30 $3.750 $112.500
Resaltadores 30 $2.500 $ 75.000
Resmas de Papel 100 $6.950 $695.000
Sacapuntas 15 $2.850 $42.750
Sobres (legales y tamafio carta) 20 $17.000 $ 340.000
Clips 20 $16.200 $ 324.000
Perforadoras 5 $19.900 $99.500
Grapas 20 $4.200 $84.000
Cinta 30 $6.200 $ 186.000
Carpetas de archivos 50 $9.900 $ 495.000
Grapadora 10 $12.900 $129.000
Cartuchos de impresora 50 $29.900 $ 1.495.000
Tijeras 5 $5.900 $29.500
Pistola de aplicacion 4 $ 15.000 60000
TOTAL $ 4.242.000

Insumos de Limpieza

Tabla 56

Especificacion insumos de limpieza
Insumos de limpieza Cantidad Costo Unitario Subtotal
Escoba 6 $10.900 $ 65.400
Trapeador 6 $ 25.000 $ 150.000
Recogedor 6 $ 16.900 $101.400
Canecas de basura 3 $29.900 $89.700
Bolsas de basura 50 $3.999 $199.950
Spray desinfeccion 15 $10.400 $ 156.000
Gel antibacterial 20 $12.900 $ 258.000
Alcohol antiséptico 10 $31.900 $ 319.000
Jabén 20 $7.900 $ 158.000
Desinfectante cloro 15 $ 15.900 $238.500
Cepillo 10 $6.900 $69.000
Esponja 20 $11.900 $ 238.000
Papel higiénico 40 $19.900 $ 796.000
Toallas 15 $ 35.000 $ 525.000
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Insumos de limpieza Cantidad Costo Unitario Subtotal
Balde 5 $29.900 $ 149.500
Guantes 20 $3.900 $ 78.000
Ambientador 10 $ 25.900 $ 259.000
kit de mantenimiento 4 $ 130.000 520000
TOTAL $ 4.370.450

Servicios Publicos

Tabla 57

Servicios publicos
Servicios Publicos Costo mensual Costo Anual
Acueducto y alcantarillado $60.000 $ 720.000
Energia $110.000 $1.320.000
Internet $ 75.000 $ 900.000
TOTAL $ 2.940.000

Estudio Legal
Marco Legal

La siguiente es una recopilacion de las normas legales, leyes, decretos o resoluciones

vigentes expedidos por el gobierno nacional, para determinar el alcance normativo que debera

acatar la organizacion con respecto al tipo de actividad comercial y naturaleza de la empresa.

Ley 2069 de 2020 MIPYME

La presente ley busca promover el emprendimiento, consolidacion y crecimiento de las

micro, pequefias y medianas empresas, con el objetivo de aumentar el bienestar social y lograr

mayor equidad, para ello, la unidad de gestion de crecimiento empresarial Innpulsa Colombia

con sus planes de financiacion busca promover el emprendimiento, innovacion y desarrollo de

las empresas para aumentar la competitividad del pais.
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Ley 1780 de 2016

Esta ley tiene como objetivo estimular la generacion de empleo para jovenes de 18 a 28
afios, mediante el disefio e implementacién de politicas de empleo y emprendimiento para
fomentar la formacion de nuevas empresas jovenes. Una de las medidas es la extension de la
matricula mercantil y su renovacion para nuevas empresas que inician su actividad econémica.
Ley 527 de 1999 Comercio Electronico

Define y regula el acceso y uso de los mensajes de datos, el comercio electronico, las
firmas digitales, los contratos electrénicos y establece los organismos de certificacion.
Ley 1480 de 2011 Estatuto del Consumidor

Esta ley tiene por objeto proteger, promover y asegurar la efectividad y el libre ejercicio
de los derechos de los consumidores, asi como amparar el respeto a su dignidad e intereses
econdmicos, particularmente en relacién con:

1. La proteccion de los consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad.

2. Elacceso de los consumidores a informacion adecuada en los términos de esta ley,
que les permita tomar decisiones bien fundadas.

3. Laeducacién del consumidor.

4. La libertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad de que esas
organizaciones expresen sus puntos de vista sobre los procesos de toma de decisiones
que les afectan.

5. Proteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes en su calidad de consumidores,

de conformidad con el Cddigo de la Infancia y la Adolescencia.
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Ley Estatutaria 1581 de 2012 Proteccidn de Datos Personales

La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen todas las
personas a conocer, actualizar y corregir la informacion que sobre ellas haya sido recogida en
bases de datos o archivos por entidades publicas o privadas.
Ley 1266 de 2008 Ley de Habeas Data

Esta ley tiene por objeto ampliar el derecho constitucional de todas las personas a
conocer, actualizar y corregir la informacion almacenada en los bancos de datos, en particular la
informacion financiera y crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de terceros paises,
para ello, los operadores de los bancos de datos deberan garantizar el acceso, actualizaciéon y
correccion de los datos, asi como adoptar un manual interno de politicas y procedimientos para el
manejo de esta informacion.
Decreto 1499 de 2014

El presente decreto tiene por objeto regular las modalidades de venta no tradicionales y
las ventas a distancia. Para tal efecto, el vendedor debera facilitar al consumidor la siguiente
informacidn antes de aceptar la oferta:

1. Su identidad e informacion de contacto.

2. Caracteristicas esenciales del producto.

3. El precio.

4. Los gastos de entrega y transporte, cuando haya lugar.

5. Las formas de pago disponibles.

6. Las formas de entrega del bien o prestacion del servicio.

7. La disponibilidad del producto.

8. La fecha de entrega o inicio de la prestacion del servicio, cuando corresponda.
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9. La existencia del derecho de retracto.

10. La existencia del derecho a la reversion del pago.

11. El plazo de validez de la oferta y del precio.

12. Las clausulas y condiciones relativas a renovacion automatica o permanencia minima.
Decreto 410 de 1971 Cddigo de Comercio

Las disposiciones de la ley comercial regiran sobre los comerciantes y los asuntos
mercantiles y los casos no regulados expresamente por ella se decidiran con base en la analogia
de sus normas.

Para tener en cuenta, es obligacion de todo comerciante:

1) Matricularse en el registro mercantil;

2) Inscribir en el registro mercantil todos los actos, libros y documentos en los que la ley
exija esa formalidad.

3) Llevar contabilidad regular de acuerdo con los requisitos legales

4) Conservar, de conformidad con la ley, la correspondencia y demas documentos
propios de sus negocios o actividades.

5) Denunciar ante el juez competente la cesacion en el pago corriente de sus obligaciones
mercantiles

6) Evitar realizar actos de competencia desleal.
El Decreto 2242 de 2015

Por el cual se reglamentan las condiciones de entrega e interoperabilidad de factura

electrénica para efectos de masificacion y control fiscal.
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Constitucién de la Empresa y Aspectos Legales

La constitucion legal de la empresa se realiza en la Camara de Comercio del Cauca,
donde se deben diligenciar formatos como el RUT, la matricula mercantil, derechos de
inscripcion y libros.

Nombre o Razén Social

La comercializadora de regalos personalizados llevara el nombre de “Camalegi” para
esto, primero es necesario realizar la verificacion de disponibilidad del nombre o consulta de
homonimia en la pagina de Registro Unico Empresarial y Social (RUES) de la Camara de
Comercio del Cauca.

Actividad u Objeto Social

El tipo de actividad a la que se dedicara la empresa comercializadora se debe identificar
dentro de la clasificacion del codigo ClIU, para este caso corresponde al codigo 4791, el cual
hace referencia a la comercializacion al por menor realizada a través de internet, la venta directa
a través de internet y las subastas por internet.

Sobre la clasificacion de las empresas a partir de sus ingresos, el gobierno expidié una
nueva normativa que fija rangos en tres macro sectores, (manufactura, servicio y comercio) para
clasificar a las micro, pequefias, medianas y grandes empresas. (Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo [MINCIT], 2019)

Tipo de Sociedad

La empresa sera constituida bajo el modelo de Sociedad por Acciones Simplificada
(S.A.S), este tipo de sociedad se caracteriza por tener una estructura societaria de capitales,
puede ser constituida por una o varias personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras,

para el caso de la empresa se constituira con un solo socio, mediante un documento privado que
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se registra en la camara de comercio, este tipo de sociedad es de naturaleza comercial y dado su
mayor flexibilidad para su constitucion y funcionamiento estimula el emprendimiento (Camara
de Comercio de Cali, 2019).
Uso del Suelo
El uso del suelo es un trdmite que debe realizar toda empresa que desee desarrollar
actividades empresariales o comerciales, para ello se debe acudir a la secretaria de planeacion y
obtener el dictamen escrito sobre el uso permitido del predio o edificacion, todo esto de acuerdo
con las normas urbanisticas del plan de ordenamiento territorial. (Alcaldia Municipal de
Popayan, s.f.)
Requisitos y Proceso para la Constitucion de la Empresa
En el documento privado de constitucién se debe definir la siguiente informacion:
= Nombre, documento de identidad y domicilio de accionistas (ciudad o municipio).
= Razdn social seguida de las palabras “sociedad por acciones simplificada” o S.A.S.
= Domicilio principal y sucursales (en caso de tenerlas).
=  Término de duracion. (Puede ser indefinido).
= Un enunciado claro y completo de las actividades principales. Sino se expresa nada se
entendera que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil licita.
= Capital autorizado, suscrito y pagado, clase, nimero y valor nominal de las acciones.
= Forma de administracion y el nombre, identificacion y facultades de sus administradores.
Al documento de constitucion deben adjuntarse las cartas de aceptacion indicando el
naumero de identificacion de las personas designadas como representantes legales, miembros de
junta directiva y revisor fiscal designados en el documento de constitucion. Ademas, se debe

realizar los siguientes tramites:
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Consultar nombre homonimia en el sitio web del Registro Unico Empresarial Social
(RUES).

Obtener inscripcion al RUT a través del PRERUT.

Inscripcion en el Registro Unico Tributario y posterior asignacion del Numero de
Identificacion Tributaria, NIT.

Consulta de clasificacion por actividad econémica - Cdodigo CHU.

Entregar copia de documento de constitucion en las ventanillas de la entidad, indicando
tipo de documento de identificacion, numero, fecha y lugar de expedicion de los
accionistas constituyentes y del representante legal.

Pagar el impuesto de registro en la sede de la oficina de rentas de la Gobernacion del
Cauca o en las sedes de la Camara de Comercio del Cauca.

Por otra parte, para el Funcionamiento y operacién legal de la empresa, deben cumplirse

los siguientes requisitos:

Inscripcion en industria y comercio

Permiso de uso del suelo

Certificado de seguridad expedido por el cuerpo de Bomberos Voluntarios de Popayan.
Solicitar en la Camara de Comercio el registro de los libros de comercio, tales como:
Diario, Inventarios, Libro Mayor y Balances, y los correspondientes a actas, asambleas,
accionistas, entre otros.

En caso de ser requerido el pago de derechos de autor, solicitar paz y salvo ante la
organizacion Sayco-Acinpro.

Cumplir con las obligaciones laborales y de seguridad social de los trabajadores, tales

como: Tramite de afiliacion ante Empresas Promotoras de Salud; Administradoras de
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Riesgos Profesionales; Administradoras de Fondos de Pensiones; SENA, Cajas de
Compensacion Familiar e Instituto Colombiano de Bienestar Familiar.
= Solicitar ante la DIAN autorizacion para la numeracion de las facturas que se deban
imprimir.
» Renovar la matricula mercantil dentro de los tres primeros meses de cada afio ante la
Céamara de Comercio.
= Diligenciar y presentar las declaraciones tributarias en los plazos establecidos por la
DIAN.
= Presentar declaracion de industria y comercio ante la Subsecretaria de Rentas
Municipales dentro de los cuatro primeros meses del afio.
= Hacer el registro de marca ante la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) para
los jovenes entre los 18 y 28 afios el costo es de $69.000 (CCC, 2021).
Costos de Constitucion
Tabla 58

Costos de constitucion

Detalle Costo

Escritura publica $62.700
Matricula mercantil $38.000
Inscripcion de los actos y documentos $48.000
Inscripcion de los libros $16.000
Registro Unico empresarial y social $ 6.500
Impuesto de registro departamental (0,7%) $1.145.000
Servicios Profesionales $ 70.400
Numero de identificacion tributaria $4.000
Inscripcion en industria y comercio $6.000
Registro de marca $69.000
Certificado bomberos $50.000

Total

$1.515.600
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Estudio Financiero

Para el desarrollo del estudio financiero se debe tener en cuenta todos los costos y gastos,
asi como el monto de las inversion requerida para la puesta en marcha de la empresa, que
permita evaluar la situacién de la empresa en un horizonte de tiempo mediante ratios o
indicadores financieros que revelen la viabilidad del proyecto.
Capital de Trabajo

El capital de trabajo son los recursos minimos necesarios que se necesitan para el
desarrollo de las actividades operativas o de funcionamiento de la empresa, en la Tabla 59 se
especifican el monto.
Tabla 59

Calculo del Capital de Trabajo

Detalle Cantidad
Materia prima directa $121.622.736
Mano de obra directa $60.377.830
CIF $2.163.425
Total Costo de Produccion $184.163.991
Dias laborales 350
Costo producto por dia $526.183
NUmero de dias trabajo 14
Capital de Trabajo $ 7.366.560

Inversion y Financiamiento

Para el financiamiento del proyecto se tuvo en cuenta que la participacion para los socios
corresponde al 55%, mientras que el otro 45% se financiara con el banco, como se muestra en la
Tabla 60, la inversion inicial del proyecto es de $155.563.510, donde $85.559.930 los aportaran
los socios y los otros $70.003.579 se financiaran con Bancolombia, este crédito se respaldara

mediante el Fondo Nacional de Garantias, el cual es una entidad a través de la cual el Gobierno
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busca facilitar el acceso al crédito para trabajadores independientes, micro, pequefias, medianas,

y grandes empresas, mediante el otorgamiento de garantias, donde el fondo entra como garante

de la deuda en caso de incumplimiento ante los intermediarios financieros.

Tabla 60

Inversion del proyecto

Detalle Monto Fuentes de Financiamiento
Propio Bancolombia

Software de tienda $ 4.559.500 $ 4.559.500

Magquinaria y Equipo

Produccién $119.500.000 $49.496.421 $ 70.003.579

Mobiliario Equipo Oficina $22.621.850 $22.621.850

Total Inversion Fija $146.681.350

Gastos de Constitucion $ 1.515.600

Total Diferidos $1.515.600 $1.515.600

Capital de Trabajo $ 7.366.560 $ 7.366.560

Participacion 100% 55% 45%

Total Inversion $ 155.563.510 $ 85.559.930 $ 70.003.579

Amortizacion de la Deuda

La financiacion de la deuda se hara con el banco Bancolombia, a un plazo de 60 meses,

con cuota variable y con una tasa de 10,62% E.A.

Tabla 61

Amortizacion de la deuda

Afo Interés Pago capital Nuevo saldo
0 $ 70.003.579
1 $7.434.380,12 $14.000.716  $56.002.863 $ 21.435.095,99
2 $5.947.504,10 $14.000.716 $42.002.148 $19.948.219,97
3 $4.460.628,07  $14.000.716  $28.001.432 $ 18.461.343,94
4 $2.973.752,05  $14.000.716 $14.000.716 $16.974.467,92
5 $1.486.876,02  $ 14.000.716 $0 $ 15.487.591,89
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Flujo de Tesoreria

En la tabla 62 se detalla el flujo de tesoreria que permite saber si la empresa a lo largo de
los afios de operacion contara con excedentes o se enfrentara a una escasez de efectivo, como se
puede observar, los saldos finales son positivos lo que muestra un buen indicador financiero.
Tabla 62

Flujo de Tesoreria

Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
$
Saldo inicial $7.366.560 $28.464.979 $52.965.074 $79.649.326 108.295.675
$ $ $ $ $
Ingresos 370.398.928 394.233.792 416.918.134 439.793.329  464.143.012
$ $ $ $ $
Total ingresos ~ 377.765.487 422.698.771 469.883.208 519.442.655 572.438.687
$ $ $ $ $

Costos de PN 205.777.182 219.018.774 231.621.185 244.329.627 257.857.229

Gastos de

Administracio $ $ $ $ $
n 136.165.767 140.725.067 146.646.130 152.993.646 159.285.911
Impuestos $7.357.560 $9.989.857 $11.966.566 $13.823.706 $15.929.549
$ $ $ $ $

Total egresos 349.300.508 369.733.697 390.233.882 411.146.980 433.072.688
$ $

Saldo Final $28.464.979 $52.965.074 $79.649.326 108.295.675 139.365.999

Depreciacion
La depreciacion de la maquinaria, del equipo de oficina y del software, asi como los

gastos diferidos se detallan en la Tabla 63.



Tabla 63

Depreciacion
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Detalle Valgr de Vida util Depreciacion Valor de
Activos Salvamento

Maquinaria $

119.500.000 9 $12.812.500 10,72% $51.250.000
Mobiliaria
equipo oficina $22.621.850 7  $3.806.360 16,83%  $6.343.933
Software $ 3.000.000 6 $ 600.000 20,00% $ 600.000
Total $17.218.860 $58.193.933
Diferidos $1.515.600

Costo del Capital Promedio Ponderado CCPP o WACC

El WACC es un indicador financiero que engloba en un sola cifra porcentual el costo de

las diferentes fuentes de financiamiento, en este caso el de los socios y el de Bancolombia.

Tabla 64

Calculo del Costo del Capital Promedio Ponderado

Impuesto 35%

Costo oportunidad 10%
Eﬁ:?\ﬁ:lmien to % Participacion -Irna}czarés (1-1mpuesto) Costo Capital
Socios 55% 10% 1 5,50%
Banco 45% 10,62% 65% 3,11%
Total 100% CCPP 8,61%

Calculo de Precios de Venta

En la Tabla 65, se especifica el calculo de costo de las camisetas, collares, manillas y del

servicio de personalizacion, posteriormente se aplica un factor de utilidad para poder determinar

el precio de venta de los productos.



Tabla 65

Calculo de precios de venta
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia Prima

Directa 1 $29.151 $30.900 $32.754 $34.719 $36.802
2"6‘”0 Obra Directa $12.362  $13.008  $13656  $14371  $15.124
CIF1 $ 230 $ 229 $ 227 $ 225 $223
Costo Unitario 1 $41.744 $ 44.137 $ 46.636 $ 49.315 $52.150
Factor de Utilidad 1,8 1,8 1,8 1,8 1,8
Precio Venta

Camisetas $75.139 $79.447 $83.945 $88.767 $93.870
Materia Prima

Directa 2 $16.349 $17.330 $18.370 $19.088 $19.849
2"""”0 Obra Directa $12.362 $13.008 $12.883 $12.790 $12.699
CIF2 $821 $815 $ 807 $801 $ 795
Costo Unitario 2 $29.532 $31.153 $ 32.059 $32.679 $33.342
Factor de Utilidad 1,8 1,8 1,8 1,8 1,8
Precio Venta

Collares $53.158 $56.075 $57.706 $58.821 $60.016
Materia Prima

Directa 3 $18.349 $19.450 $20.086 $20.760 $21.475
2"""”0 ObraDirecta  «15360  $13.008  $12.883  $12.790 12698’5112
CIF 3 $821 $815 $ 807 $801 $ 795
Costo Unitario 3 $31.532 $33.273 $33.775 $34.351 $ 34.968
Factor de Utilidad 1.8 1.8 1.8 1.8 1,8
Precio Venta

Manillas $56.758 $59.891 $60.796 $61.832 $62.943
Materia Prima 4 $9.140 $9.689 $10.270 $10.886 $11.539
2"&”0 Obra Directa $12362  $13.008 $ 13.656 $14.371 $15.124
CIF4 $624 $ 661 $ 701 $743 $ 788
Costo Unitario 4 $22.127 $23.358 $24.627 $26.000 $27.451
Factor de Utilidad 1,8 1,8 1,8 1,8 1,8
Precio Venta

Servicio $39.828 $ 42.045 $44.328 $ 46.800 $49.412

Personalizacién




Estado de Resultados

Tabla 66

Estado de resultados
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Detalle Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Unidades vender 4884 4920 4968 5004 5040
Ventas Camisetas $234.866.274 $250.161.926 $266.904.998 $284.281.367 $302.786.711
Ventas Collares $46.732.039 $49.660.156 $51.603.334 $52.981.529 $54.446.811
Ventas Manillas $49.896.871 $53.039.605 $54.365.791 $55.693.067 $57.102.123
Servicio personalizacion $38.903.745 $41.372.105 $44.044.011 $46.837.367 $49.807.367
Total Ingresos $370.398.928 $394.233.792 $416.918.134 $439.793.329 $464.143.012
Costo Produccion 1 $130.481.263 $138.978.848 $148.280.554 $157.934.093 $168.214.839
Costo Produccion 2 $25.962.244 $27.588.975 $28.668.519 $29.434.183  $30.248.229
Costo Produccion 3 $27.720.484  $29.466.447  $30.203.217 $30.940.593 $31.723.402
Costo Produccién 4 $21.613.192 $22.984.503 $24.468.895 $26.020.759 $27.670.759
Total Costo Produccion $205.777.182 $219.018.774 $231.621.185 $244.329.627 $ 257.857.229
Utilidad Bruta $164.621.746 $175.215.019 $185.296.948 $195.463.702 $206.285.783
Sueldos y salarios administracion $40.038.575 $42.440.889 $44.987.343 $47.686.583  $50.547.778
Depreciacion $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860
Amortizacion (gastos diferidos) $ 1.515.600

Gastos de papeleria y utiles $22.621.850 $23.594.590 $24.420.400 $25.323.955 $26.108.998
Servicios publicos $13.740.000 $14.330.820 $14.832.399 $15.381.197 $15.858.015
Servicios de software $2.634.000 $2.747.262 $2.843.416 $2.948.623 $ 3.040.030
Gastos de Administracion $97.768.885 $100.332.421 $104.302.418 $108.559.218 $112.773.680
Sueldos y salarios ventas $20.276.375 $21.492.957 $22.782.535 $24.149.487 $25.598.456
Gastos de Publicidad $ 1.380.000 $1.439.340 $1.489.717 $1.544.836 $1.592.726
Gastos de Promocion $16.740.507 $17.460.349 $18.071.461 $18.740.105 $19.321.048
Gastos de Ventas $38.396.882 $40.392.646 $42.343.712 $44.434.428 $46.512.231
Gastos Operacion $136.165.767 $140.725.067 $146.646.130 $152.993.646 $159.285.911
Utilidad Operativa $28.455.979 $34.489.952 $38.650.818 $42.470.056 $46.999.872
Banco $7.434.380 $5.947.504 $ 4.460.628 $2.973.752 $1.486.876
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Gastos Financieros $ 7.434.380 $5.947.504 $ 4.460.628 $2.973.752 $ 1.486.876
Utilidad antes de impuesto $21.021.599 $28.542.448 $34.190.190 $39.496.303 $45.512.996
Impuesto $ 7.357.560 $9.989.857 $11.966.566 $13.823.706 $15.929.549
Utilidad Neta $13.664.039 $18.552.591 $22.223.623 $25.672.597  $29.583.447
Flujo de Caja con Financiamiento
Tabla 67
Flujo de caja con financiamiento
Detalle Afo 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad neta $13.664.039 $18.552.591 $22.223.623 $25.672.597 $29.583.447
Gastos no desembolsables $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860
Gastos de constitucion $ 1.515.600
., -$
Inversion 155.563.510
Préstamo $ 70.003.579
Pago de capital -$14.000.716 -$14.000.716 -$14.000.716 -$14.000.716 -$14.000.716
Rescate del capital de trabajo $ 7.366.560
Flujo de efectivo en venta de
activos $59.031.524
Flujo de Efectivo Neto -$85.559.930 $18.397.784 $21.770.735 $25.441.768 $28.890.741 $99.199.675
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Figura 49

Flujo de caja con financiamiento
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Tabla 68

Zona de aceptacion con financiamiento

Zona de Aceptacién
Tasa Valor presente
0% $108.140.773
8,61% $56.112.317
25,20% 0




Figura 50

Zona de aceptacion con financiamiento

Flujo de Caja sin Financiamiento
Tabla 69

Flujo de caja sin financiamiento
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Detalle Ano 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Utilidad neta $13.664.039 $18.552.591 $22.223.623 $25.672.597 $29.583.447
Gastos no desembolsables $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860 $17.218.860
Gastos de organizacion $1.515.600
., -$

Inversion 155.563.510
Préstamo $0
Rescate del capital de trabajo $ 7.366.560
Flujo de efectivo en venta de activos $59.031.524

. . -$ $
Flujo de Efective Neto 155.563.510 $32.398.499 $35.771.451 $39.442.483 $42.891.457 113.200.391




Figura 51

Flujo de caja sin financiamiento

Tabla 70

Zona de aceptacion sin financiamiento

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO
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Zona de Aceptacién
Tasa Valor presente
0% $108.140.773
10,00% $32.670.555
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Figura 52

Zona de aceptacion sin financiamiento
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Evaluacion del Proyecto
Para la evaluacion del proyecto en el mediano o largo plazo, se requiere del calculo de ratios financieros que permitan develar

su viabilidad.



Tabla 71

Periodo de recuperacién de la inversion
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Con Financiamiento

Sin Financiamiento

Inversion
Afo 1
Subtotal
Afio 2
Subtotal
Afo 3
Subtotal
Afo 4

Factor
Meses
Dias

Horas

Minutos

-$ 85.559.930
$ 18.397.784
-$ 67.162.147
$21.770.735
-$ 45.391.412
$ 25.441.768
-$ 19.949.644
$ 28.890.741

-0,69052032
-8,286243844
-8,58732
-14,0956
-5,73

Inversion
Afo 1
Subtotal
Afio 2
Subtotal
Afo 3
Subtotal
Afo 4
Subtotal
Ao 5
Factor
Meses
Dias
Horas

Minutos

-$ 155.563.510
$32.398.499
-$ 123.165.010
$35.771.451
-$ 87.393.559
$39.442.483
-$ 47.951.076
$42.891.457
-$ 5.059.618

$ 113.200.391
-0,044696122
-0,536353462
-16,09060387
-2,17449284
-10,46957041
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Valor Presente Neto, Tasa Interna de Retorno y Periodo de Recuperacién de la Inversion

Tabla 72

Valor Presente Neto y Tasa Interna de Retorno

Con Financiamiento

Sin Financiamiento

WACC 8,61%
VPN $56.112.317
TIR 25,20%
PRI

3 afios, 8 meses, 8 dias, 14 horas y 5 minutos

TIO 10%
VPN $ 32.670.555
TIR 16,41%
PRI 4 afos, 0 meses, 16 dias, 2 hora_s y 10

minutos

Relacion Beneficio Costo

Este ratio financiero permite conocer la rentabilidad del proyecto, en la Tabla 73, la Rb/c es de 1,03 lo cual significa que por

cada peso $1 que se invierte se gana $0,03 pesos.
Tabla 73

Relacion Beneficio Costo

Detalle Afo 0 Afno 1 ARfo 2 Afo 3 Ano 4 ARfo0 5
Ingresos 3 3 3 3 3
$70.003.579 370.398.928 394.233.792 416.918.134 439.793.329 464.143.012
Factor de descuento 1 108,61% 108,61% 108,61% 108,61% 108,61%
Ingresos descontados  $ 70.003.579 3 $ 3 5 5 1.990.229 4?
9 U 341.047.211 362.993.317 383.880.071 404.942556 427.362.683 U777 8
EQresos -$ $ $ $ $ $
9 155.563.510 349.377.329 365.691.344 382.727.944 400.297.026 418.630.016 Rb/c
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Factor de descuento 100,00% 108,61% 108,61% 108,61% 108,61% 108,61% 1,03
$
Egresos descontados -$ $ $ $ $ $ 1.926.120.09
155.563.510 379.445.965 397.164.022 415.666.850 434.747.989 454.658.780 6
Balance General
Tabla 74
Balance General
Detalle Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Activos
Efectivo $7.366.560 $25.764.343  $47.535.078  $72.976.846 $101.867.587 $193.700.703
Activos fijos $146.681.350 $146.681.350 $146.681.350 $146.681.350 $146.681.350
Depreciacion acumulada -$17.218.860  -$34.437.720 -$51.656.580 -$68.875.440
Activos diferidos $ 1.515.600 $ 1.515.600
Amortizacion -$1.515.600
Total activos $155.563.510 $155.226.833 $159.778.708 $168.001.616 $179.673.497 $193.700.703
Pasivos
Bancos
Bancolombia $ 70.003.579 $ 56.002.863 $42.002.148 $28.001.432 $ 14.000.716 $0
Total pasivos $ 70.003.579 $ 56.002.863 $ 42.002.148 $ 28.001.432 $14.000.716 $0
Patrimonio
Capital social $ 85.559.930 $ 85.559.930 $ 85.559.930 $ 85.559.930 $ 85.559.930 $ 85.559.930
Utilidades retenidas $ 13.664.039 $32.216.630 $ 54.440.254 $80.112.851 $108.140.773
Total capital $ 85.559.930 $99.223.970 $117.776.561 $140.000.184 $165.672.781 $193.700.703
Total pasivo més
patrimonio $155.563.510 $155.226.833 $159.778.708 $168.001.616 $179.673.497 $193.700.703




Andlisis de Sensibilidad

Mediante la variacion en ventas y costos se busca determinar el nivel de sensibilidad financiera de la empresa.

Variacién en Ventas con Financiamiento
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En la Tabla 75, se puede apreciar que el punto sensible para la variacion en las ventas es de -5%, lo cual significa que las

ventas solo pueden disminuir hasta ese porcentaje para mantener un VPN positivo y que la TIR sea mayor que el CCPP.

Tabla 75

Variacion en Ventas con Financiamiento

Variacion .0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5 CCPP VPN TIR
en Ventas
-$ $ $ $ $ $ $
30% 85.559.930 90.625.574 98.646.325 106.740.804 114.650.441 189.707.563 8,61% 372.791.636 112.57%
-$ $ $ $ $ $ $
25% 85.559.930 78.587.609 85.833.726 93.190.964 100.357.157 174.622.915 8.61% 320.011.749 98.34%
-$ $ $ $ $ $ $
20% 85.559.930 66.549.644 73.021.128 79.641.125 86.063.874 159.538.267 8.61% 267.231.863 84.03%
-$ $ $ $ $ $ $
15% 85.559.930 54.511.679 60.208.530 66.091.286 71.770.591 144.453.619 8.61% 214.451.976 69,63%
-$ $ $ $ $ $ $
10% 85.559.930 42.473.714 47395932 52541446 57.477.308 129.368.971 8.61% 161.672.090 55.07%
-$ $ $ $ $ $ $
5% 85.559.930 30.435.749 34.583.333 38.991.607 43.184.025 114.284.323 861% 108.892.204  40.29%
-$ $ $ $ $ $ $
2% 85559930 13.582.597 16.645.696 20.021.832 23.173.428 93.165.816 8,61% 35.000.363 19,03%
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-4%

-5%

-6%

-1%

-8%

-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930

$
8.767.411
$
6.359.818
$
3.952.225
$
1.544.632

-$ 862.961

$
11.520.657
$
8.958.137
$
6.395.617
$
3.833.098
$
1.270.578

$
14.601.896
$
11.891.928
$9.181.960
$6.471.993

$ 3.762.025

$
17.456.115

$
14.597.458

$
11.738.802
$ 8.880.145

$ 6.021.488

$
87.131.957

$
84.115.027

$
81.098.098

$
78.081.168

$
75.064.239

8,61%
8,61%
8,61%
8,61%

8,61%

$
13.888.408

$3.332.431
-$
7.223.546
-$
17.779.524
-$
28.335.501

12,78%
9,61%
6,42%
3,19%

-0,07%

Variacién en Costos con Financiamiento

El analisis de sensibilidad en los costos con financiamiento muestra que los costos solo pueden aumentar hasta un 9%, punto

en el cual el VPN se mantiene positivo y la TIR mayor que el CCPP.

Tabla 76

Variacion en Costos con Financiamiento

Variacion .0 A0 1 A0 2 Afi0 3 A0 4 Afi0 5 CCPP VPN TIR
en costos
-$ -$ -$ -$ -$ $ -$
30% 85550930 21.728.767 20.937.926 10.724.364 18.753.536 48.917.516  8,61% 119.820.637 -3031%
-$ -$ -$ -$ -$ $ -$
25% 85559.030 15.041.009 13.819.815 12.196.675 10.812.823 57.297.876 8.61% 90.498.478 -20,16%
-$ $ $ $ $ $ -$
10% 85559930 5022267 7.534.515 10.386.391 13.009.316 82.438.955 861%  2532.001  7.84%
-$ $ $ $ $ $
9% 85550.930 6.359.818 8.958.137 11.891.928 14.597.458 84115027 8,61% $3.332.431  9.61%
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8%

5%

-5%

-10%

-15%

-20%

-25%

-30%

-$
85.559.930
-$

$

$

$

$

7.697.370 10.381.759 13.397.466 16.185.601

$

$

$

$

85.559.930 11.710.025 14.652.625 17.914.079 20.950.028

-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930
-$
85.559.930

$
25.085.542
$
31.773.300
$
38.461.059
$
45.148.817
$
51.836.576
$
58.524.334

$
28.888.845

$
36.006.955

$
43.125.066

$
50.243.176
$
57.361.286

$
64.479.396

$
32.969.456

$
40.497.145

$
48.024.833

$
55.552.522
$
63.080.210

$
70.607.899

$
36.831.454

$
44.772.167

$
52.712.880

$
60.653.593
$
68.594.306

$
76.535.019

$
85.791.099

$
90.819.315

$
107.580.035

$
115.960.395

$
124.340.755

$
132.721.115
$
141.101.475

$
149.481.835

8,61%

8,61%

8,61%

8,61%

8,61%

8,61%

8,61%

8,61%

$9.196.863
$
26.790.158

$
85.434.476

$
114.756.636

$
144.078.795

$
173.400.954
$
202.723.113

$
232.045.272

11,37%

16,61%

33,63%

41,95%

50,17%

58,32%

66,41%

74,44%

Variacién en Ventas sin Financiamiento

Para el caso del analisis de sensibilidad sin financiamiento con la variacion en ventas, la Tabla 77, muestra que el punto

sensible es de -3%, lo cual significa que las ventas solo pueden disminuir hasta ese valor, en el cual el VPN es positivo y la TIR mayor

que la TIO.
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Tabla 77

Variacion en ventas sin financiamiento

;/na\r/'earft':s” Afi0 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 TIO VPN TIR

-$ $ $ $ $
155.563.5 104.626.2 $ 1207415 128.651.1 $ 296.492.2

30% 10 90 112.647.041 20 56 137.310.195 10% 17 67,25%
-$ $ $ $ $
155.563.5 92.588.32 $ 107.191.6 114.357.8 $ 286.878.5

25% 10 5 99.834.442 80 73 188.623.631 10% 95  61.27%
-$ $ $ 3 $
155.563.5 80.550.36 $ 03.641.84 100.064.5 $ 236.036.9

20% 10 0 87.021.844 1 90 173.538.983 10% 87  52,75%
-$ $ $ 3 $
155.563.5 68.512.39 $ 80.092.00 85.771.30 $ 185.195.3

15% 10 5 74.209.246 1 7 158.454.335 10% 79 44.06%
-$ $ $ $ $
155.563.5 56.474.43 $ 66.542.16 71.478.02 $ 134.353.7

10% 10 0 61.396.648 2 4 143.369.687 10% 71 3515%
-$ $ $ $ $
155.563.5 44.436.46 $ 5299232 57.184.74 $ 83.512.16

5% 10 5 48.584.049 3 0 128.285.039 10% 3 2597%
-$ $ $ $ $
155.563.5 29.990.90 $ 3673251 40.032.80 $ 22.502.23

1% 10 6 33.208.931 6 1 110.183.462 10% 3 14.44%
-$ $ $ $ $
155.563.5 27.583.31 $ 34.02254 37.174.14 $ 12.333.91

-2% 10 3 30.646.412 8 4 107.166.532 10% 2 12,45%
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-3%

-4%

-5%

-6%

-$
155.563.5
10
-$
155.563.5
10
-$
155.563.5
10
-$
155.563.5
10

$
25.175.72
0
$
22.768.12
.
$
20.360.53
4
$
17.952.94
1

$
28.083.892

$
25.521.372

$
22.958.853

$
20.396.333

$
31.312.58
0
$
28.602.61
2
$
25.892.64
4
$
23.182.67
6

$
34.315.48
7
$
31.456.83
1
$
28.598.17
4
$
25.739.51
.

$
104.149.602

$
101.132.673

$
98.115.743

$
95.098.814

10%

10%

10%

10%

$
2.165.590

-$
8.002.731
-$
18.171.05
3

-$
28.339.37
S

10,43%

8,39%

6,33%

4,23%

Variacién en Costos sin Financiamiento

El analisis de sensibilidad sin financiamiento refleja que los costos solo pueden aumentar hasta el 5%, para mantener un VPN

positivo y una TIR mayor que la TIO.

Tabla 78

Variacioén en costos sin financiamiento

Variacion

en costos Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5 TIO VPN TIR
-$ -$ -$ -$ -$ $ -$
30% 155.563.510 7.728.051 6.937.210 5.723.648 4.752.820 62.918.232 10% 136.801.472 -20,63%
-$ $ $ $ $ $ -$
15% 155.563.510 12.335.224 14.417.121 16.859.418 19.069.319 88.059.311 10% 52.065.458 -0,78%
-$ $ $ $ $ $ -$
10% 155.563.510 19.022.983 21.535.231 24.387.106 27.010.031 96.439.671 10% 23.820.121 5,17%
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6%

5%

2%

-5%

-10%

-15%

-20%

-25%

-30%

-$
155.563.510
-$
155.563.510
-$
155.563.510

155.563.52[3
155.563.52[3
155.563.52[3
155.563.52[3
155.563.52[3
155.563.52[3

$

$

$

$

$

24.373.189 27.229.719 30.409.257 33.362.602 103.143.959

$

$

$

$

$

25.710.741 28.653.341 31.914.795 34.950.744 104.820.031

$

$

$

$

$

29.723.396 32.924.207 36.431.408 39.715.172 109.848.247

$
39.086.258
$
45.774.016
$
52.461.775
$
59.149.533
$
65.837.291
$
72.525.050

$
42.889.561
$
50.007.671
$
57.125.782
$
64.243.892
$
71.362.002
$
78.480.112

$
46.970.172
$
54.497.860
$
62.025.549
$
69.553.238
$
77.080.926

$
84.608.615

$
50.832.170

$
58.772.883

$
66.713.596

$
74.654.309

$
82.595.022

$
90.535.735

121.580.75315
129.961.11315
138.341.47315
146.721.83315
155.102.19315
163.482.55315

10%

10%

10%

10%

10%

10%

10%

10%

10%

-$
1.223.850

$4.425.217

$
21.372.420

$
60.915.893

$
89.161.231

$
117.406.568

$
145.651.906

$
173.897.244

$
202.142.582

9,76%
10,88%

14,22%

21,77%
27,00%
32,13%
37,15%
42,10%

46,98%




Punto de Equilibrio

158

El punto de equilibrio permite determinar el nimero de unidades en las cuales los costos

son iguales a los ingresos, en otras palabras las unidades minimas que se deben vender para no

tener perdidas, en la Tabla 79, se detallan las unidades y el monto 6ptimo de venta para los afios

de operacion, en la Tabla 80, se detalla la informacion para el afio 1.

Tabla 79

Punto de Equilibrio

Detalle Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
. $ $ $ $ $
Costos Fijos 143.600.147 146.672571 151.106.758 155.967.399 160.772.787
Precio Unitario $71626  $75.677  $79.258  $83.006  $86.976
Costo Variable
Unitario $42133  $44516  $46.623  $48.827  $51.162
Punto de
Equilibrio
Unidades 4869 4707 4630 4563 4489
Punto de $ $ $ $ $
Equilibrio Pesos $  348.743.213 356.204.815 366.973.556 378.777.968 390.448.197
Tabla 80
Punto de Equilibrio Afio 1
UNIDADES VENTAS COSTOS UTILIDADES
541 $38.749.647 $166.394.056  -$ 127.644.410
1082 $77.499.293 $189.187.966  -$111.688.673
1623 $116.248.940  $211.981.876 -$95.732.936
2164 $154.098.587  $234.775.786 -$79.777.199
2705 $193.748.233  $257.569.696 -$ 63.821.462
3246 $232.497.880  $280.363.606 -$ 47.865.725
3787 $271.247527  $303.157.515 -$ 31.909.989
4328 $309.997.173  $325.951.425 -$ 15.954.252
4869 $348.743.213  $348.743.213 $0
5410 $387.496.467  $371.539.245 $ 15.957.222
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Figura 53

Punto de Equilibrio
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Razones Financieras

Como se puede observar en la Tabla 81, el margen de utilidad neta aumenta de un 4% en
el primer afio a un 6% en el Gltimo, esto refleja la capacidad de la empresa para convertir los
ingresos que recibe en beneficios, asi mismo que la empresa esté siendo eficiente con los costos.

La rotacién de activos mide el grado de eficiencia de la empresa en el uso de sus activos
para generar ingresos por ventas, por ejemplo para el primer afo, los activos rotaron 2,4 veces.

El ROA es el indicador de las ganancias producidas por los activos de la compafiia o la
utilidad que recibe la empresa por cada dolar invertido en sus bienes o activos.

El ROE, es el indicador que mide el rendimiento del capital o la rentabilidad obtenida por
la empresa sobre sus fondos propios.

Finalmente el indice de deuda es un indicador financiero que mide los pasivos totales
como porcentaje de sus activos totales, para asi, conocer el total de activos financiados por
inversores.

Tabla 81

Razones Financieras

Razones Financieras Anol Anfo2 Ano3 Ano4  Afob

Margen de Utilidad Neta 4% 5% 5% 6% 6%
Rotacion de Activos 239 247 2.48 245 2.40
Rendimiento sobre los activos ROA 880% 1161% 1323% 1429% 1527%
Rendimiento sobre el capital ROE 1597% 21.68% 2597% 30.01% 34,58%

Indice de Deuda 36,08% 26,29% 16,67%  7,79%  0,00%
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Conclusiones

En la actualidad, el comercio electronico se ha venido consolidando como una de las
modalidades de venta con mayor crecimiento, gracias a la transformacion digital y a las ventajas
que esta representa de menores costos y tiempo. El estudio de prefactibilidad para este plan de
negocio permitio dar un primer paso para evaluar las posibilidades que ofrece la ciudad de
Popayan para el desarrollo de un modelo de negocio de comercio electronico, cuya dinamica
empresarial siempre ha supuesto grandes retos para los pequefios empresarios, que buscan poner
en marcha su idea de negocio, lograr un buen posicionamiento para mantenerse en el mercado.

En primer lugar, el estudio de mercado permitié conocer en mayor profundidad al cliente,
acerca de sus necesidades, preferencias, gustos o deseos, en cuanto a las categorias de productos
que estan mas interesados en adquirir por internet, se encuentran la ropa y el calzado, seguido
por los accesorios, comestibles y juguetes, logrando de esta manera, demostrar la aceptacion de
la idea de negocio, puesto que el 81% de las personas encuestadas afirmaron que estarian
dispuestas a comprar regalos personalizados a través de internet, otros datos importantes sobre
los Payaneses es que el monto maximo dispuestos a pagar es de $ 50.000, asi mismo, respecto a
la frecuencia de compra, los cumpleafios se ubicaron como la mayor razon y ocasion de compra
de regalos, esto permitid establecer la demanda real de productos que con una participacion del
mercado del 5% dio como resultado la comercializacion de 4.884 productos en el primer afio.

En el estudio técnico, se logré establecer la tecnologia requerida en cuanto a maquinaria
especializada para la personalizacion de productos, como son la impresora DTG para ropa y el
laser de grabado UV para productos de cualquier material, tecnologia que permite ofrecer la

maxima calidad posible y cumplir con los criterios y exigencias del cliente. En cuanto al
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desarrollo de la plataforma virtual se eligio como herramienta la opcion de Wordpress con
Woocommerce, cuyo sistema permite la creacion de cualquier tipo de pagina web comercial.

El estudio administrativo permitié definir el talento humano requerido para la ejecucion
de las actividades esenciales de la organizacion, estableciendo elementos clave como el
organigrama, los respectivos cargos, asi como los salarios acorde con las funciones que
desarrolle cada trabajador.

En el estudio legal, se determind que la empresa se constituiria como una sociedad por
acciones simplificadas, una empresa dedicada a la comercializacion de camisetas y accesorios,
collares y manillas personalizadas, por otra parte, se pudo conocer la normatividad que rige este
tipo de organizaciones, especialmente en la proteccion y el uso adecuado de la informacion y en
el modo de operacion de las actividades de un modelo de negocio como el comercio electrénico
frente a los stakeholders.

El estudio financiero permitié finalmente develar las posibilidades reales de ejecucion y
puesta en marcha de la empresa, mediante la estimacion de todos los costos, gastos e ingresos,
que presentaria la empresa en un periodo de tiempo de cinco afios, gracias al analisis financiero
se concluye que el proyecto es viable, puesto que arrojo una TIR de 25,2% y un VPN de $
56.112.317, asi mismo una razén de beneficio costo de 1.03, un margen de utilidad neta del 4%,
y un punto de equilibrio de 4.869 unidades para el primer afio y una inversion inicial requerida
para la puesta en marcha de $ 155.563.510.

No obstante, es importante destacar que el factor de utilidad de los precios fue de 1.8,
necesario para alcanzar margenes positivos, con precios de venta de $ 39.828 hasta $ 75.139
margen que sobrepasan el monto maximo de $ 50.000 al que estan dispuestos a pagar los

clientes, por otra parte, la inversion se recuperaria en el cuarto afio, ademas de que existe una alto
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grado de sensibilidad respecto a la variacion de las ventas con un -5% y de los costos de
produccién con un 9%.

Con las nuevas generaciones de consumidores, cambian también las necesidades,
preferencias o costumbres de compra, ahora el internet es una herramienta completamente
integrada en su estilo de vida, para hacer compras, comunicarse, educarse, para el trabajo o el
ocio, las posibilidades parecen ilimitadas, ahora solo basta con ingresar al sitio web, elegir lo que
se busca y esperar tu compra en la puerta de tu casa, toda esta transformacion es imparable y las

empresas no pueden quedarse renegadas en modelos de negocio tradicionales.

Sugerencias

Como primera recomendacién, si se desea poner en marcha el proyecto, es procurar
disminuir la inversién inicial requerida en cuanto a maquinaria especializada de personalizacion
asi como los costos operativos que posibilite ofrecer precios mas asequibles a los consumidores.

Por otra parte, buscar fondearse con recursos propios.

Aumentar la cuota de participacién del mercado que permita alcanzar mayores ventas.

Asociarse con pequefias empresas de la region que permita establecer y consolidar lazos
estratégicos de cooperacion, que permitan dar a conocer el potencial que existe de los productos

regionales.
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ANexos

Anexo A Formato de Encuesta

UNIVERSIDAD DEL CAUCA
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESTUDIO DE MERCADO

OBJETIVO: Determinar la prefactibilidad para la creacion de una tienda virtual de regalos
personalizados y servicio de personalizacion en la cuidad de Popayan. La informacion que nos
proporcione es confidencial y seréa tratada con forme a la ley de proteccion de datos personales
y serd empleada solo para fines académicos e investigativos.

ENCUESTA
Nombre:

Email:
Celular:

1. ¢Cual es su nivel de escolaridad?
o Primaria

Secundaria

Técnico o tecndlogo

Universitario

Postgrado

o O O O

2. ¢Cudl es su rango de edad?
e Menor de 18 afios
e Entre 18 y 30 afios
e Entre 30y 40 afios
e Mayor de 40 afios
3. Cual es su genero
e Hombre
e Mujer
4. ¢Cual es su estrato socioecondomico?
e laz2
e 3a4
e 5ab6
5. ¢Usted es una persona que adquiere con regularidad obsequios para seres
gueridos?
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e Si
e No
e Ocasionalmente
6. ¢Alguna vez ha tenido dificultades porque no sabia que regalar?
e Si
e No
7. ¢A qué tiendas o lugares suele ir a comprar regalos?
Centros comerciales
Almacenes
Tiendas tradicionales
Tiendas online
e Otro ;Cual?
8. ¢Qué dificultades ha tenido a la hora buscar un regalo?

9. ¢Con que frecuencia realiza compras de regalos?

e Una vez por semana

e Unavez al mes

e Cada seis meses

e Unavez al afio

e Con base a cada una de las festividades del afio
10. ¢Para qué ocasiones realiza compra de regalos?

e Fechas casuales

e Vacaciones

e Cumpleafios

e Diade la madre/padre

e Diadel nifio

e Diadel amor y la amistad

e Halloween

e Navidad

e Otro, (Cual?

11. ;Como influyen los siguientes factores en su decision de compra de regalos?
Marque 1 si influye poco o 5 si influye mucho)

Calidad

Disefio

Marca

Precio
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Material

Personalizacién

12. ¢Si tuviera que dar un regalo, cuales de los siguientes productos elegiria de
obsequio?

Productos electronicos (IPad, tabletas, celulares, computadores)

Ropa y calzado

Libros

Comestibles (chocolates, bebidas, galletas)

Articulos deportivos (balones, raquetas, equipo deportivo)

Juguetes (peluches, figuras de accién)

Salud y belleza (perfumes, maquillaje, cremas, tratamientos)
Accesorios (gafas, joyas, relojes)

Flores

Articulos para mascotas

Peliculas, musica, juegos de mesa

Decoraciones y articulos del hogar (cuadros, tazas, boligrafos, floreros)
Otros, ¢cual?

13. ¢ Le gustan los regalos personalizados?

Si
No

14. Si su respuesta fue si, de los siguientes productos ¢cudles le gustaria
personalizar?

o

© 0O O 0O 0O o 0 o O o0 o o

Productos electrénicos (IPad, tabletas, celulares, computadores)

Ropa y calzado

Libros

Comestibles (chocolates, bebidas, galletas)

Articulos deportivos (balones, raquetas, equipo deportivo)

Juguetes (peluches, figuras de accion)

Salud y belleza (perfumes, maquillaje, cremas, tratamientos)
Accesorios (gafas, joyas, relojes)

Flores

Articulos para mascotas

Peliculas, musica, juegos de mesa

Decoraciones y articulos del hogar (cuadros, tazas, boligrafos, floreros)
Otros, ¢cual?

15. ¢ Le gustaria que se ofreciera el servicio de personalizacion de productos que
usted ya haya adquirido?

Si
No
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16. ¢ Qué tipo de personalizacion le gustaria para sus regalos?

e Nombre
e Imagen
e Logo

e Frase llamativa

e Otro ¢Cual?
17. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por la personalizacion de un regalo?

e <$10.000

e Entre $10.000 y $20.000

e Entre $20.000 y $30.000

e Entre $30.000 y $50.000

e >$50.000
18. (En unaescala de 1 a 5, como califica su conectividad de red de internet?

Marque 1 si es mala o 5 si es excelente.

19. ¢ Usted ha realizado compras por Internet?
e Si
e No
20. ¢Estaria dispuesto a realizar compras de regalos por internet?
e Si
e No
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Anexo B Manual de Funciones

CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Pagina 2 de 6
Caédigo: MF-CL-1025- | Version: 8 Vigencia: 2022-2023
1601-1128

IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Disefio

Cargo: Disefiador Gréafico
Jefe inmediato: Gerente
NUmero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Persona con conocimientos en adobe Photoshop, Adobe Ilustrador, Adobe InDesign o
similares para el disefio, edicion y montaje de imagenes, ilustraciones y demas archivos
multimedia necesarios para la impresion o grabado en los productos.

FUNCIONES

Disefiar, editar y crear los archivos multimedia necesarios para la impresién o grabado
en los productos o regalos. Seguiré las especificaciones que haga el cliente en cuanto a disefio,
color, tamafio, estilo y demas requerimientos de imagen a personalizar. Operar los equipos de
coémputo con el software de disefio especializado para la generacion de los logotipos,
iméagenes, nombres o frases que seran impresos 0 marcados en los regalos de los clientes.

Responsabilizarse de cumplir con las especificaciones de disefio hechas por el cliente.

Cumplir con la jornada de trabajo y normas de produccién, higiene, seguridad y demas
establecidas por la empresa.

Coordinar con el gerente la compra y actualizacién de los programas, aplicaciones o
software requerido para el correcto funcionamiento y cumplimiento de las actividades de la
empresa.

Desempefiar demas actividades de acuerdo con su perfil y por solicitud de su jefe
inmediato

REQUERIMIENTOS DEL CARGO
Educacion: Disefiador grafico Experiencia: Con experiencia de 1
afio en empresas de publicidad, fotografia
o afines.
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CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Pagina 3 de 6
Caédigo: MF-CL-1025- | Version: 8 Vigencia: 2022-2023
1601-1128

IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Produccién

Cargo: jefe de produccion

Jefe inmediato: Gerente, disefiador grafico

NUmero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Persona con conocimientos técnicos en manejo de maquinaria industrial, textil, de
grabado laser, impresién o corte, con total disponibilidad de tiempo, alta capacidad de trabajo
bajo presion, buenas habilidades de relacionamiento, trabajo en equipo y cumplimiento de
metas u objetivos.

FUNCIONES

Supervisar las operaciones a las cuales son sometidos los productos o regalos
personalizados. Debera operar la maquinaria para la personalizacion de los productos,
procurando disminuir el desperdicio de materiales, manteniendo la mejor calidad e interpretar
los datos aportados por los instrumentos de medicion y disefio que registran y controlan las
variables de los procesos de personalizacion de los regalos. Vigilar por el cumplimiento de las
normas de salubridad y seguridad que garanticen la integridad de personas y equipos.

Responsabilizarse de la recepcion y control de calidad de la materia prima.

Cumplir con la jornada de trabajo y normas de produccién, higiene, seguridad y demas
establecidas por la empresa.

Coordinar con el gerente la compra y recepcion de materia prima, insumos, repuestos y
demas requerimientos técnicos necesarios para el correcto funcionamiento de las actividades
de la empresa.

Elaborar y presentar reportes e informes periddicos sobre produccion semanal y
mensual.

Desempefiar demas actividades de acuerdo con su perfil y por solicitud de su jefe
inmediato.

REQUERIMIENTOS DEL CARGO

Educacion: Técnico industrial, ingeniero Experiencia: Experiencia en
industrial empresas textil, publicitarias, con
nociones de normas de calidad.
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CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Pagina 4 de 6
Caédigo: MF-CL-1025- | Version: 8 Vigencia: 2022-2023
1601-1128

IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Ventas

Cargo: jefe de ventas

Jefe inmediato: Gerente

Numero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Persona con conocimientos en atencion al cliente, comunicacion, negociacion y
asistencia administrativa, con total disponibilidad de tiempo, alta capacidad en equipo, trabajo
bajo presidn, buenas habilidades de relacionamiento y cumplimiento de metas u objetivos.

FUNCIONES

atender todas las comunicaciones y relaciones con los clientes, acerca de los
requerimientos de informacion de los productos, como precio, tamafio, estilo, tiempos de
envio, especificaciones de uso, manejo y demas preguntas que sean solicitadas por los clientes.
Mantener una armoniosa comunicacion con todos los entes o actores directos de la empresa,
procurando siempre por ofrecer la mejor atencion, resolucion de inquietudes, solicitudes,
peticiones a que haya lugar en la empresa.

Supervisa todos los canales directos de comunicacion de la empresa, como redes
sociales, correo corporativo, celular y demas medios que dispone la empresa de atencién.

Debera realizar llamadas, enviar mensajes de texto y correos electronicos que requiera
la empresa. Velar por el cumplimiento de las normas de salubridad y seguridad que garanticen
la integridad de personas y equipos.

Responsabilizarse de la recepcion y envié de los productos terminados.

Cumplir con la jornada de trabajo y normas de produccion, higiene, seguridad y demés
establecidas por la empresa.

Coordinar con el gerente la venta y envio de los regalos personalizados al cliente, asi
como la compra y reparacion de los insumos o equipos de oficina de la empresa necesarios
para el correcto funcionamiento de las actividades de la empresa.

Elaborar y presentar reportes e informes periddicos sobre las ventas semanales y
mensuales.

Desempefiar demas actividades de acuerdo con su perfil y por solicitud de su jefe
inmediato.

REQUERIMIENTOS DEL CARGO
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Educacion: Técnico en ventas, asistencia Experiencia: Experiencia de un
administrativa. afio, en atencion al cliente, ventas,
secretaria o asistencia administrativa.

Nota. Adaptado del Manual de Funciones de Secretaria de Seguridad Publica, Transito y Proteccién
Civil Municipal, por Cortes Torres, R. 2012.

Contador Publico

CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Péagina 5 de 6
Codigo: MF-CL-1025- | Version: 8 Vigencia: 2022-2023
1601-1128

IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Contabilidad
Cargo: Contador Publico
Jefe inmediato: Gerente
Numero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Contador publico, con conocimientos en contabilidad, impuestos, matematicas
financieras, liquidacion de néminas, analisis de balances generales, estados de financieros y
demas habilidades necesarias para el correcto control contable y econémico de la empresa.

FUNCIONES

Organizar, revisar y controlar la contabilidad de la empresa, entregar los informes
contables a la gerencia y hacer los respectivos procedimientos para el pago puntual de
impuestos, asesoria tributaria y demas aspectos contables o similares.

Responsabilizarse de la entrega de los informes financieros o tributarios requeridos.

Cumplir con las tareas o labores solicitados en el tiempo, modo y lugar, asi como las
normas establecidas por la empresa.

Coordinar con el gerente la entrega de los informes financieros para el pago de
impuestos y demas documentacion contable.

Desempefiar demas actividades de acuerdo con su perfil y por solicitud de su jefe
inmediato.

REQUERIMIENTOS DEL CARGO
Educacion: Contador publico. Experiencia: Experiencia de dos
afios como contador publico.
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CAMALEGI MANUAL DE FUNCIONES Pagina 6 de 6
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IDENTIFICACION DEL CARGO

Area: Soporte Técnico

Cargo: Desarrollador Web

Jefe inmediato: Gerente

NUmero de puestos: 1

DESCRIPCION DEL CARGO

Programador web, ingeniero de sistemas, electrénico o afines con conocimientos en
desarrollo de software, programacion, manejo de Java, C++, Python, HTML y demas
habilidades necesarias para el mantenimiento, control y seguridad de la pagina web de la
tienda virtual de la empresa.

FUNCIONES

Asegurar el buen funcionamiento del software de la tienda virtual, corrigiendo errores
en su programacion, seguridad o inhabilitacion, procurando siempre por mantener una optima
ejecucion de todos los procesos, herramientas y funciones aplicativas del sitio web.

Realizar un mantenimiento mensual del sitio web de la tienda de la empresa.

Cumplir con las tareas o labores solicitados en el tiempo, modo y lugar, asi como las
normas establecidas por la empresa.

Coordinar con el gerente la entrega de los informes financieros para el pago de
impuestos y demas documentacion contable.

Desempefiar demas actividades de acuerdo con su perfil y por solicitud de su jefe
inmediato.

REQUERIMIENTOS DEL CARGO

Educacion: Desarrollador web, ingeniero Experiencia: Experiencia de un
de sistemas, electrénico. afio como desarrollador web.




