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INTRODUCCION

La creacion y permanencia en el mercado de una empresa comercializadora, no
solo se debe a las buenas ventas, sino a un plan con buenos criterios; y la
colaboracién de los empleados; en conjunto de una buena misién y una excelente
vision del negocio, ademas resulta importante tener un excelente control contable
ya que estos son una especie de semaforos internos por el que las ventas reflejan
el comportamiento de las utilidades; esto se conoce por los estados de resultados
o balances ademas a partir de un adecuado filtro de compras.

Se formularon estrategias de aplicabilidad ante el cambio por procesos de calidad
en la ferreteria “Los Samanes” a fin de aprovechar las oportunidades en el
mercado y reducir las no conformidades; asi como las amenazas que se generan

en el nivel externo de la empresa.

Se identifican asi desde el plan inicial una serie de etapas principales ante los
productos y servicios complementarios que indican fuentes de recursos y la
durabilidad de los insumos; asi que no solo es competir en los precios; se debe
usar técnicas especiales con los nuevos propietarios de vivienda para asi llamar la

atencion y se volqueen a utilizar nuestros productos e insumos de la construccion.

Durante los primeros afios la empresa aprovechara las oportunidades del sector,
tratara de disminuir las amenazas frente a la competencia y fortalecer las
debilidades por medio de las estrategias de la gestion de la calidad en cuanto a los
productos ofrecidos como también a la clase de servicio prestado a los clientes;
tales como una excelente atencion y una buena asesoria en cuanto a los
productos requerido y al calculo de las cantidades necesarias para la ejecucién de

su obra.

13



Pensamos inicialmente que el soporte de éste disefio de procesos es extenso y
debe estar cimentado en un esquema de administracion hacia las personas, con el

fin de preparar la empresa para asumir con buenos resultados los posibles

cambios a que se vea expuesta.

14



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

El DANE “departamento administrativo nacional de estadistica” arrojo en uno de
sus datos la siguiente informacion: para el censo el expresa un gran déficit de
vivienda® en el departamento del valle del cauca, se considera la necesidad de
construir un promedio 242 377 viviendas para afrontar dicha ausencia, el gobierno
nacional ha realizado grandes medidas de choque para combatir este flagelo
social, por medio de auxilios para las viviendas de interés social a cargo del

ministerio de medio ambiente y vivienda.

Esta problemética no es ajena al sector FERRETERO ya que estan ligados a
todos los sistemas de la construccién siendo proveedores de la materia prima, y
dando una oportunidad de mercado el municipio de EL CERRITO VALLE, como
todos los municipios del departamento cuenta con un gran porcentaje de esta
carencia de vivienda ya que su crecimiento de la poblacion avanza a pasos
agigantados hondando mas esta problemética, por tal fin han llegado y creado
empresas de la construccién para atender la necesidad de vivienda del pueblo
cerretano, estas empresas por reglamentacion del gobierno han fijado unos costos
maximos y unas rentabilidades en este negocio, se trazan unos lineamientos
dejando las obras en terminacion media, dejando en mano del nuevo propietario la

etapa de ampliacion, obra gris, obra blanca y lucimiento de las viviendas.

Uno de los grandes inconvenientes del sector en desarrollo del municipio de
cerrito estd4 dada en el desplazamiento que hay que realizar para la obtencién de
estos materiales de construccién ya que los negocios ferreteros se encuentran

ubicados en la parte central del municipio, incurriendo en costos adicionales de

1 . . .
www.minoambiente.gov.co/contenido/conten
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desplazamiento y gastos de transporte de los materiales hacia las nuevas

urbanizaciones.

LA FERRETERIA LOS SAMANES pensando en la comodidad de nuestros clientes
se establecerd en el area de influencia de la construccion y desarrollo del
municipio reduciendo los costo de trasporte, y ofreciendo unos buenos precios los
cuales estaran al alcance de la capacidad econ6mica de nuestros clientes,
pensando siempre en la oportunidad de mejorar la calidad de habitad de los

cerretanos.

1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Es factible crear una ferreteria en el &rea de desarrollo en el municipio del cerrito

Departamento del valle?

1.3 SISTEMATISACION DEL PROBLEMA

¢ Existen una ferreteria en el sector de expansion de vivienda en el Cerrito Valle?
¢, Como se ha prestado el servicio al cliente en las ferreterias del municipio?

¢, Cudles son caracteristicas que deben identificar los productos de venta en las
ferreterias teniendo en cuenta el conocimiento técnico del cliente y de las
personas que trabajan en el sector de la construccion?

¢, Qué porcion de la poblacién econ6micamente activa del municipio del CERRITO

es el segmento de mercado que garantizara la sostenibilidad econémica de la

ferreteria LOS SAMANES, su crecimiento y permanencia en el tiempo?

16



¢, Cuales tendencias de servicios Yy tecnolégicas enmarcaran los procesos

operativos, en relacion a las ventas?
¢Como deber ser la infraestructura de la FERRETERIA LOS SAMANES, para
cumplir con una excelente eficiencia y asi poder generar buenos dividendos para

los propietarios?

¢, Cudles son las fases de estudio que deben implementarse para determinar la
factibilidad de la inversion?

17



2. JUSTIFICACION

El proyecto de la creacién de la empresa ferretera LOS SAMANES en el area de
influencia del desarrollo del municipio del el cerrito valle es importante ya que trae
consigo impactos 1) sociales y econdmicos 2) Impacto ambiental 3) Beneficio al
cliente del sector y sus alrededores, dandole un buen servicio de suministros,
bienes y servicios con calidad y orientacion en los procesos constructivos de sus

viviendas.

Se tendrd una estructura definida en las diferentes areas de la ferreteria y se
tendra bien distribuida las funciones de las personas dentro de la organizacion.
La Ferreteria los Samanes, desde su fundacion se direcciona hacia los procesos
de Gestion de la calidad en las materias primas y enfoque del control de los

procesos internos.

2.1 IMPACTO SOCIAL Y ECONOMICO

El municipio del El Cerrito por su buena ubicacién topografica cuenta con un
privilegio en el ambito de la construccién, esto ha ayudado a que los gobernantes
fijen sus propuestas de vivienda en el municipio, bajando el indice de vivienda
faltante, haciendo un aporte a la sociedad cerretana. La ferreteria LOS SAMANES
con su ubicacién en el area de mayor influencia en la construccion del municipio,
colaborara a la sociedad al mejoramiento de su calidad de vida dando bienestar y
cercania de materiales para la ampliacion y terminacion de sus viviendas con un
servicio de domicilio en tiempos menores y evitando los largos desplazamiento al
momento de necesitar productos de construccion. En lo econdmico la ferreteria los
Samanes trae con sigo la creacion de empleo a personas cercanas a su area de
influencia, a demas contaremos con precios competitivos para el sector, esto
debido a que tenemos una reduccién en los costos de entrega en la obra debido a
nuestra cercania a las viviendas pertenecientes al mercado potencial.
18



2.2 IMPACTO AMBIENTAL

El impacto ambiental® que generara la ferreteria los samanes se han considerado
como impactos sostenibles ya que por ser empresa del sector comercial nos
dedicaremos a la compra y venta de productos terminados, causando un minimo
de dafo al sistema ambiental. Para el consumo de servicios publicos como agua,
energia optaremos por reducir el consumo a solo lo necesario y en cuanto a la
recoleccion de basuras estableceremos medidas de choque basadas en el manejo
de los residuos sélidos, para los productos solventes tomaremos medidas de
como la construccién de muros® en el lugar del almacenaje para evitar una posible
contaminacién del suelo o acuiferos* esto teniendo en cuenta que el area de

trabajo debe ser pavimentada

2.3 LOS BENEFICIOS PARA LOS CLIENTES

Debido que en el area de desarrollo del municipio no existe una ferreteria y las
existentes se encuentran ubicadas en el nicleo central del municipio nos permitira
realizar una reduccion en el tiempo de entrega y con esto agilizar un poco los
procesos de construccion de las viviendas, evitando retrasos en la ejecucion de
las mejoras encareciendo el costo de sus obras, de igual forma el cliente se vera

beneficiado con unos productos de calidad: reglamentado por las normas 1SO° de

2 . . .y . .
Impacto ambiental el efecto que produce una determinada accion humana sobre el medio ambiente en
sus distintos aspectos.

® http://www.pacanal.com/esplielegal/reglamantos/segurity/safety/128

* Formacion geolégica subterranea compuesta de grava, arena o piedra porosa, capaz de
almacenar y rendir agua

> 1SO 9000 designa un conjunto de normas sobre calidad y gestion continua de calidad, establecidas por la
Organizacion Internacional http://eswikipedia.org/wiki/norma_iso_9000
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calidad, por las normas NSR® de la construccién sismo resistente actualizada en el
afio 2010, también nuestros usuarios contaran por un par de personas detras del
mostrador con alto bagaje en los proceso de disefio, construccion y en el sistema
eléctrico de las viviendas, los cuales prestaran accesoria a los clientes que lo

requieran como servicio adicional.

® La Norma Sismo resistente 2010 (NSR-10) es una norma técnica colombiana encargada de reglamentar las
condiciones con las que deben contar las construcciones con el fin de que la respuesta estructural a un
sismo sea favorable http://es wikipedia.org/wiki/NSR-10
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de crear una ferreteria en el sector de expansion y

desarrollo en El Cerrito (Valle).

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar la viabilidad del mercado.

e Determinar la viabilidad organizacional.
e Determinar la viabilidad financiera.

e Determinar la viabilidad técnica.

e Determinar la viabilidad ambiental y social.

21



4. MARCO REFERENCIAL

4.1 ENTORNO INTERNACIONAL

e ECONOMICO

El balance de 2010 es hasta ahora positivo para el sector ferretero’. Tanto las
ventas como los pedidos se han incrementado. A partir del primer semestre de
2010, el sector del comercio empez0 a evidenciar una notable mejoria en cuanto a
su comportamiento. Si bien se esperaba que los rezagos de la desaceleracion
econdémica continuaran y que el clima alli generado desestimulara el ritmo de
compra de los consumidores, los efectos actuaron en contravia. Por un lado, el
ambiente de recesion se fue dispersando con lo cual desaparecié la “prevencion”
hacia las compras y, por otra parte, el precio del dolar que continud con su ritmo a
la baja— favorecio la comercializacion de las materias primas importadas. Muestra
de lo anterior se evidencia en la encuesta Pyme 2010 desarrollada por la
Asociacion de Instituciones Financieras (Anif)®, durante el primer semestre de este
ano. Alli, el 40% de los comerciantes reporté mejorias en su situacion econémica
durante el segundo semestre de 2009. De acuerdo con el estudio, “al igual que el
sector industrial, las Pymes del sector comercio presentaron una importante
recuperacion en la percepcion de su situacion actual con respecto a un afio atras
cuando el balance de respuestas a esta pregunta fue de cero”.
en 2009 inicié la recuperacion Segun el informe de Anif, la percepcion de los
comerciantes empez6 a mejorar a finales de 2009. Para entonces, el sondeo
realizado demostré que la situacion econdmica de los establecimientos y los
niveles de pedidos se empezaron a incrementar. A partir de un sondeo realizado

por la institucion, en el cual se determina el indice de respuestas positivas a una

7 . . .. .
www.fierros.com.co/revistaedicion3/negocio

8 . ez . . . . .
Asociacion de instituciones financieras
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situacion especifica, tanto en la situacion econémica (14), como en el volumen de
ventas (5); los indices para el sector ferretero fueron positivos. Sin embargo, los
establecimientos de este tipo continuaban preocupados por dos aspectos de
notable relevancia: en primera instancia, los ferreteros se reportaron pesimistas
ante los méargenes que les dejaban los productos comercializados, donde el indice
de respuesta fue de (-13); y en segunda, el numero de trabajadores de estos
locales se redujo, si se deduce del indice de (-4) con el cual fue calificada esta

variable.

Pero, lo més interesante del estudio es que el sector ferretero se evidencié como
uno de los mas optimistas dentro del comercio. Mientras el 35% de los
comerciantes esperaba una mejor dinamica para sus negocios, en las ferreterias
el indice de respuestas positivas fue de 39%, el mas alto de todos los sectores. A
la vez, el subsector se ubicé en el tercer lugar, tanto de los que esperaban un

Incremento en el volumen de las ventas, como entre quienes advierten un

incremento en los pedidos para este afo.

4.2 ENTORNO NACIONAL

El sector de las ferreterias en Colombia no ha tenido un comportamiento estable
en los Gltimos afios. De un 2007 generoso®, el mercado entraba a un prometedor
2008 que termind por convertirse en el despertar de la desaceleracién actual.
Algunas de las razones para dicha situacion saltan a la vista: la desaceleraciéon
econdmica mundial y la caida de las llamadas “piramides”. Hechos que han

contribuido negativamente.

En diciembre de 2005, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica

(Dane), publicaba Muestra Mensual de Comercio al por Menor. En ella aparecian

9 . . . ez .
www.fierros.com.co/revista/edicion3/negocio
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las cifras del comportamiento de los sectores minoristas, entre los que se
encuentran las ferreterias. Segun este informe, las ferreterias se encontraban en
el cuarto lugar de los segmentos de ventas del comercio al por menor, con un
19,65% del mercado. Las superaba la venta de automoviles, electrodomésticos y

los equipos y muebles para oficinas.

En febrero de 2008, la promesa de ser un afio rentable para el negocio de las
ferreterias se estaba convirtiendo en realidad. En la muestra expedida por el Dane
figuraba que entre enero y febrero de ese afio las ventas reales del sector

minorista crecieron en un 4,6%.

En éste sobresalia el comercio de ferreterias y pinturas, con variaciones positivas
de 15,33 puntos. La ruta del sector seguia en acenso. Con respecto al mes
anterior, las cifras aumentaban. La variacion positiva era del 17,84% vy el
comportamiento entre enero y marzo habia aumentado en 11,40%. El sector,
aunque no ocupaba los primeros lugares de la muestra, continuaba con su

crecimiento regular.

El Banco de la Republica informo sobre la inflacién, la cual oscilaria entre el 7,5%
y el 8% siendo la mas alta desde el afio 2000. Dicho parametro superaba el
porcentaje de 5,9% de 2007. Para este mes, las ventas reales del sector de las
ferreterias caerian en un 7,8%. En diciembre de 2005, el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (Dane), publicaba Muestra Mensual de
Comercio al por Menor. En ella aparecian las cifras del comportamiento de los

sectores minoristas, entre los que se encuentran las ferreterias.

El sector de minoristas!® comerciales como se conoce a las firmas de las

ferreterias que a través de los ultimos 5 afios se ha caracterizado por dar gran

10 . .
www.gestiopolis.com/recursos/documentosflles/eco/comeco
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aporte al crecimiento del PIB™ del pais, conjuntamente con el sector de la

construccion.

Tabla 1 — Crecimiento del PIB

PRODUCTO INTERNO
ANO | BRUTO (PB)TASADE | POSICION | oA 1O D% | FECHA D
CRECIMIENTO REAL
2003 2.00 % 134 2002
2004 3.70 % 88 85.00 2003
2005 3.60 % 117 -2.70 2004
2006 5.20 % 92 44.44 2005
2007 6.80 % 52 30.77 2006
2008 8.20 % 34 20.59 2007
2009 2.50 % 144 ~69.00 2008
2010 0.80 % 105 68.00 2009
2011 4.20 % 72 450 2010

Fuente: Informe Banco de la Republica

Figura 1 — Producto Interno Bruto (PIB)

O R N W H U1 O N 0O

i

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Fuente: Informe Banco de la Republica

1 http://aprendeenlines.udea.edo.co/revista/index.php/conyontura/article/view/7668/7090
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4.3 ECONOMICO

Estado actual de la industria: La conducta de crecimiento se ha debido
principalmente a si mismo al nivel nacional. La produccion nacional que crecio 4,3
por ciento durante el aflo pasado, con un remate por encima de lo esperado

mientras se vivia la emergencia invernal.

En medio del desastre invernal de los ultimos trimestres, la economia colombiana
tuvo un desempeiio mejor que el esperado. El producto interno bruto (PIB, lo que
produce toda la economia) crecio 4,6 por ciento en el dltimo trimestre y, de esta

manera, el crecimiento en el afio completo fue de 4,3 por ciento.

El sector ferretero en Colombia se ha recuperado de manera importante. Asi lo
muestra un informe hecho por la Coordinacion de Estudios Sectoriales de la

Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco), Seccional Bogota.

Evolucion % real por afio de las ventas del comercio minorista, segin grupos*? de

mercancias.

12 .
www.sdp.gov.co/resources/No_11_comercio
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Tabla 2 - Variacién de Ventas del Comercio Minorista Nacional

GRUPOS DE MERCANCIAS 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
Total comercio minorista 9,55 |14,61 |1021 |050 |-0.91 |12.81
Total comercio minorista sin|7.48 |11.54 |.9.68 |1.22 |-0.07 |7.44
vehiculo
Alimento bebidas no alcohdlicas 416 | 6.69 0.96 |-2.96 |-2.96 | 2.64
Licores cigarrillo y cigarrillos 14.53 | 9.69 9.24 |-297 |-3.44 | -0.81
Productos textiles y prendas de | 4.19 |14.23 |6.07 |-0.20 |.344 | 8.95
vestir
Calzado y articulos de cuero 127311538 |11.92|7.31 |11.63|18.59
Productos farmacéuticos 3.96 |9.77 381 |091 |-1.60 |-2.13
Productos de aseo personal y|854 |1554 |12.40(498 |2.60 |2.97
cosmeéticos
Electrodomésticos y muebles para | 22.52 | 27.43 | 15.60 | 0.17 |3.40 |21.32
el hogar
Articulos de uso domeésticos 11.76 | 13.88 | 6.05 |-2.93 |-3.90 | 6.95
Productos para el aseo del hogar | 13.81 | 11.87 |5.68 |0.54 |-3.16 |2.38
Muebles y equipos para oficina 35.55|104.17 | 7705 | 35.75 | 7.41 | 37.83
Libor, papeleria, periodicos vy |-1.78 |-5.45 |5.67 |2.64 |-4.62 |0.35
revistas
Articulos para ferreteria vidrios y | 5.78 | 7.86 18.56 | 0.61 |4.02 |20.48
pinturas
Repuestos y accesorios para|4.65 |16.48 |[4.59 |2.00 |-4.43 |7.66
vehiculos
Vehiculos automotores y | 28.97 | 28.56 | 30.50 | -3.17 | - 18.07
motocicleta 18.18
Lubricantes para vehiculos 2.61 |3.67 1.98 |2.50 |-5.62 |2.45

Fuente: Informe Banco de la Republica
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4.4 MARCO TEORICO

4.4.1 Marco Conceptual. Desde la busqueda de soluciones empresariales se
aplican asi las nuevas tendencias de mercadeo cuya preferencias son los clientes,
Ahora bien, es en el manejo adecuado de la retroinformacion con las nuevas
plataformas tecnoldgicas segun las necesidades de los cliente + proveedores &
propietarios. Ademas, mediante la implementacion de teorias administrativas el
negocio ha de ser dirigido a la instruccién, capacitacién de LOS PROCESOS que
estan bajo control del talento Humano; a tales, procesos se aplicara el concepto
de atencion al cliente, dado que es un intercambio de informacion vy
comunicaciones que le permitan acceder a los catalogos de productos buscando

exteriorizar las ventas con una mejora altamente medible.

El direccionamiento de este marco se centra en buscar fuentes que brinde
informacion tedrica para el presente estudio de factibilidad dando respuesta a

algunas preguntas del proyecto.

4.4.2 ¢Qué es la factibilidad?*® Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los
recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos o metas sefalados.
Generalmente la factibilidad se determina sobre un proyecto. (estudio de
factibilidad).

El estudio de factibilidad, es una de las primeras etapas del desarrollo de un
sistema informatico. El estudio incluye los objetivos, alcances y restricciones sobre
el sistema, ademas de un modelo I6gico de alto nivel del sistema actual (si existe).
A partir de esto, se crean soluciones alternativas para el nuevo sistema,

analizando para cada una de éstas, diferentes tipos de factibilidades.

13 http://wikipedia.org/wiki/factibilidad
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Los tipos de factibilidades basicamente son:

« Factibilidad técnica: si existe o esta al alcance la tecnologia necesaria para el

sistema.

o Factibilidad econ6mica: relacidon beneficio costo.

« Factibilidad operacional u organizacional: si el sistema puede funcionar en la

organizacion.

Para cada solucion factible, se presenta una planificacion preliminar de su

implementacion.

El estudio de factibilidad, es una tarea que suele estar organizada y realizada por
los analistas de sistemas. El estudio consume aproximadamente entre un 5% y un
10% del costo estimado total del proyecto, y el periodo de elaboracion del mismo
varia dependiendo del tamafio y tipo de sistema a desarrollar.

Factibilidad Econdmica: Se refiere a que se dispone del capital en efectivo o de
los créditos de financiamiento necesario para invertir en el desarrollo del proyecto,
mismo que debera haber probado que sus beneficios a obtener son superiores a

sus costos en que incurrira al desarrollar e implementar el proyecto o sistema.

Factibilidad Comercial: Proporciona un mercado de clientes dispuestos a adquirir
y utilizar los productos y servicios obtenidos del proyecto desarrollado. Asimismo,
indica si existen las lineas de obtencion, distribucion y comercializacion del
producto del sistema y de no ser asi indica que es posible crear o abrir esas lineas

para hacer llegar las mercancias o los servicios a los clientes que asi lo desean.
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Factibilidad Humana u Operativa: Se refiere a que debe existir el personal
capacitado requerido para llevar a cabo el proyecto de la ferreteria y asi mismo,
deben existir usuarios finales dispuestos a comprar los productos 0 servicios

generados por la ferreteria.

Factibilidad Técnica o Tecnoldgica: El proyecto de la ferreteria los samanes
sera mas comercial y su nivel de tecnologia para adquirir sera minimo. Se
dispondra de los conocimientos y habilidades en el manejo métodos,
procedimientos y funciones requeridas para el desarrollo e implantacién del
proyecto. Se dispone del equipo y herramientas para llevarlo a cabo, de no ser asi,
si existe la posibilidad de generarlos o crearlos en el tiempo requerido por el

proyecto.

Factibilidad Biolégica O Ecolégica: En ella se requiere que se venere la vida
de los seres vivos, tratando que la explotacion sea regulada y no dar mal uso de
los recursos para mantener un equilibrio entre los ecosistemas y su medio

ambiente.

Factibilidad Organizacional: Determina si existe una estructura funcional y/o
divisional de tipo formal o informal que apoyen y faciliten las relaciones entre
personal, sean empleados o gerentes, de tal manera que provoquen un mejor
aprovechamiento de los recursos especializados y una mayor eficiencia y
coordinacién entre los que disefian, procesan, producen y comercializan los
productos o servicios. Esta factibilidad puede ser dificil de determinar en proyectos

innovadores o novedosos, dado que no hay una estructura previa conocida.

Factibilidad Legal: Se refiere a que el desarrollo del proyecto o sistema no debe

infringir alguna norma o ley establecida a nivel local, municipal, estatal o federal.

14 http://es.wikipedia.org/factibilidad

30


http://es.wikipedia.org/factibilidad

Factibilidad Politica: Se refiere a que el sistema o proyecto propuesto debe

respetar los acuerdos, convenios y reglamentos internos de tipo empresarial,

industrial, sindical, religioso, partidista, cultural, deportivo u algun otro relacionado

con el &mbito del proyecto.

Factibilidad de Tiempo: En ella se verifica que se cumplan los plazos entre lo

planeado y lo real, para poder llevar a cabo el proyecto cuando se necesite.

4.4.3 Informacién requerida para determinar la factibilidad de un proyecto.

Los componentes de este estudio profundizan la investigacién por medio de tres

analisis, los cuales son la base en la cual se apoyan los inversionistas para tomar

una decision, Analisis de Mercado, Andlisis Técnico, Analisis Financiero.

a)

b)

Andlisis de mercado. El estudio de mercado tiene como finalidad determinar
si existe o no una demanda que justifigue la puesta en marcha de un

programa de produccion o de venta.

Andlisis técnico. El estudio técnico, entrega la informacion necesaria para
determinar cuanto hay que invertir y los costos de operacién asociados de

llevar a cabo el proyecto.

Este estudio, responde las preguntas cuando, cuanto, cébmo y con qué

producir el bien o servicio del proyecto.

Ademas, el estudio técnico permite definir el tamafio, la localizacion del
proyecto, la tecnologia que se usara y la funcién de produccién 6ptima para la

utilizacion eficiente de los recursos disponibles.

La eleccion de un lugar determinado dependera de diversos factores como
disponibilidad y costo de mano de obra, factores del medio ambiente, medios y
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costos de transporte, cercania del mercado y de las fuentes de

abastecimiento, disponibilidad de insumos, etcétera.

También, es posible determinar la estructura organizacional de la empresa y
los recursos a utilizar en la operacién del proyecto.

c) Estudio Administrativo. El estudio administrativo™, define la estructura
administrativa que mas se adapte a las caracteristicas del negocio, definiendo
ademas las inversiones y costos operacionales vinculados al producto

administrativo.

Dentro de la estructura administrativa es necesario considerar los siguientes

aspectos:

Definicion del personal necesario para llevar a cabo la gestion, como es el
caso de gerentes, administradoras, personal de apoyo y de produccion, entre
otros.

Sistemas de informacioén a utilizar en cuanto a contabilidad, ventas, inventario,

etc.

Sistemas de prevencion de riesgos, como rutas de escape frente a posibles

siniestros.

Determinacion de las actividades que se realizaran dentro y fuera de la

empresa, es decir, de internalizacion y externalizacion.

B http://www.trabajo.com.mx/estudio_administrativo_y_estrategia_de_produccion.htm
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d) El estudio lega

I*°, influye directamente sobre los desembolsos en los que

debe incurrir la empresa como son:

Gastos por constitucion de la sociedad, como tramites municipales, notariales
o del Servicio de Impuestos Internos (Sll).

Restricciones en materia de exportaciones e importaciones de materia prima y

productos terminados.

Restricciones legales sobre la ubicacién, traduciéndose en mayor costo de

transporte.

Disposiciones generales sobre seguridad, higiene y efectos sobre el medio

ambiente, entre otras.

Ademas, el estudio legal da recomendaciones sobre la forma juridica que

adopte la empresa, ya sea como sociedad abierta, limitada, etcétera.

Codigo de Comercio: Disposiciones para el comerciante y para

funcionamiento del establecimiento de comercio

'8 http://www2.esmas.com/emprendedor/herramientas_y_apoyos/evalua-tus-recursos/0081120/doc
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Tabla 3 — Disposiciones Legales para los comerciantes

LEYES TEMAS DISPOSICIONES

por el cual se

LEY 1879Y DEL 5 |Requerimiento para |reglamentan la Ley

DEMAYO DEL 200 abril un | 232 de 1995, el
establecimiento articulo 27 de la Ley
comercial 962 de 2005, los

articulos 46, 47 y 48
del Decreto Ley 2150
de 1995 y se dictan
otras disposiciones.

Los requisitos mas importantes para la formalizacion legal de un
negocio lo tiene definido el Estado colombiano son:

Registro mercantil

Registro de libros de contabilidad

Certificado del uso de suelo

Licencia sanitaria

Certificado de seguridad expedido por el cuerpo de bomberos

Lista de precios

Inscripcién al RUT

Inscripcién a industria y comercio

Fuente: Cbdigo de Comercio

7 http://emprendimientosimple.blogspot.com/2009(044/paso-para-crear-una-empresa
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Cddigo sustantivo del trabajo: El ministerio del trabajo o proteccion social ha
decretado en el cédigo del trabajo los siguientes porcentajes™® que debe pagar el

empleador a sus empleados.

Tabla 4 — Pagos obligatorios de seguridad social

Seguridad social™
Porcentaje Empleador Trabajador
total
Pension 16% 12% 4%
ARP Segun el riesgo 100%
del trabajador
salud 12.5 4%

Fuente: Cbdigo Sustantivo del Trabajo

Estudio tributario®®; Segun la ley tributaria de nuestro pais, las persona que
realicen al afo compras menores a 2500 UVT no esta obligada a la entrega de
factura siempre y cuando el cliente no la exija, caso contrario cuando en el periodo
tributario se excede de este monto dando un paso al sistema de régimen (comuan)

donde se debe ser retenedor del impuesto a las ventas IVA.

'8 http://gerencie .com/aportes-a-seguridad-social-en-el-2011html
* Modulo legislacion laboral de la unad
2% Médulo de la legislacién comercial de la unad
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Tabla 5 — Leyes Tributarias

Leyes y decretos Temas Disposiciones

Sistema tributario® Régimen comun Requisitos para la

ferreteria lo samanes

Persona juridica ferreteria los samanes (SAS)*

Registro en libro de contabilidad

Inscribirse en el RUT comercial

Pedir las facturas que cumplan requisitos segdn Art 617%

Declarar el IVA cada 60 dias

Declarar retencion en la fuente

Declarar el impuesto a la renta y los complementarios

Informa ante la DIAN cuando la empresa por algun motivo de por

terminada sus labores

Fuente: Leyes Tributarias colombianas

e) Estudio Financiero: El estudio financiero, es la ultima etapa del analisis de
viabilidad financiera de un proyecto, ya que, cuantifica los beneficios y costos
monetarios de llevarse a cabo el proyecto.

21 Registro calificado por Resolucién MEN 435 de 06 de febrero de 2007

22 sociedad por acciones simplificadas

23 Cédigo de comercio, Art. 774.

Requisitos de la factura. La factura debera reunir, ademds de los requisitos sefalados en los
articulos 621 del presente Cddigo, y 617 del Estatuto Tributario Nacional o las normas que los
modifiquen, adicionen o sustituyan, los siguientes:
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Su objetivo, es sistematizar la informacion de caracter monetario de los
estudios anteriores para asi determinar la rentabilidad del proyecto. Para esto
se utiliza el esquema de los flujos de caja proyectados, para el periodo de
tiempo que se considere relevante para la evaluacion del proyecto.

El fluio de caja debe contener los siguientes elementos: inversion inicial
requerida para poner en marcha el proyecto, ingresos y egresos de la
operacion, momento en que ocurren dichos ingresos y egresos, monto de

capital de trabajo y valor de desecho o de salvamento del proyecto.

Los estudios mencionados anteriormente, que deben hacerse en la evaluacion
de proyectos, pueden variar en el nivel de profundidad y en el orden en que se
haga cada uno de ellos, dependiendo de las caracteristicas del proyecto en

particular.

4.4.4 Perfil. Es la etapa mas preliminar de la investigacion, que se elabora a partir

de la informacion existente, el juicio comun y la opinién que da la experiencia.
Generalmente, se presentan estimaciones globales y costos o ingresos, pero sin
mayor exactitud en los datos y en las proyecciones realizadas. El nivel de perfil, da
un primer bosquejo de lo que podria resultar el proyecto.

4.5 MARCO LEGAL

En el CAE de la Camara de Comercio, se cuenta con asesoria especializada con

respecto a todas las consultas y tramites para formalizar la empresa.
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PARA PERSONA NATURAL

CONSULTAS PREVIAS

1. CONSULTA DE NOMBRE: Asegurarse que el nombre comercial pensado
para su nueva empresa no se encuentre registrado en una Camara de

Comercio a nivel nacional.

2. CONSULTA DE MARCA: Verificar que el conjunto de signos y caracteristicas
del logo o lema que le identifican no estan registrados en otro producto ante la

superintendencia de Industria y Comercio.

3. CONSULTA DE ACTIVIDAD ECONOMICA: Clasifigue su actividad
econdmica segun el cédigo CIIU** (Cédigo Industrial Internacional

Unificado) para su actividad empresarial.

4. Consulta de Uso de Suelo: Se debe constatar que la ubicacién del
establecimiento abierto al publico puede desarrollar su actividad en la direccion

escogida para cumplir con el POT (Plan de Ordenamiento Territorial).

2% | a Clasificacién Internacional Industrial Uniforme (siglas: ClIU) es la clasificacién sistematica
de todas las actividades econémicas cuya finalidad es la de establecer su codificacion armonizada
a nivel mundial. Es utilizada para conocer niveles de desarrollo, requerimientos, normalizacién,
politicas econémicas e industriales, entre otras utilidades.

Cada pais tiene, por lo general, una clasificacién industrial propia, en la forma mas adecuada para
responder a sus circunstancias individuales y al grado de desarrollo de su economia. Puesto que
las necesidades de clasificacion industrial varia, ya sea para los andlisis nacionales o para fines de
comparacion internacional. La Clasificacion Internacional Industrial Uniforme de todas las
Actividades Econdmicas (CIIU) permite que los paises produzcan datos de acuerdo con categorias
comparables a escala internacional.

La CllU desempefia un papel importante al proporcionar el tipo de desglose por actividad necesario
para la compilacion de las cuentas nacionales desde el punto de vista de la produccién.
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TRAMITES REQUERIDOS
1. PRE - Inscripcion en el RUT para asignacion del Nit.

2. Realizar Matricula Mercantil en la Camara de Comercio (El usuario debe
presentarse en la Camara de Comercio con cédula original y fotocopia, en

caso de que el titular de la matricula no se pueda hacer presente).

Importante: Una vez matriculado en la Camara de Comercio debe presentase en
industria y Comercio dentro de los 30 dias siguientes para asignacion del RUIC

(Registro Unico de Industria y Comercio) cumplir con sus tributos Municipales.

CON LA INSCRIPCION EN CAMARA DE COMERCIO OBTIENE:

e Matricula Mercantil.
e Inscripcion al RUT de la DIAN y asignacion del nimero de Identificacion

tributaria NIT.
e La inscripcion en Industria y Comercio para pagos posteriores del impuesto s
Notificacion en Plantacién Municipal , Secretaria de Salud y Bomberos, para

visita de control y vigilancia.

OTROS TRAMITES
(Dependen del Funcionamiento y Caracteristicas de la Empresa)

SAYCO Y ACINPRO: Para obtener paz y salvo. Es necesario para aquellos
establecimientos donde se ejecuten publicamente obras musicales causante de

pago por derechos de autor.
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REGISTRO INVIMA: En caso que la empresa vaya a procesar 0 manipular
alimentos debe cumplir con las condiciones sanitarias descritas por la ley 9% de
1979.

OBLIGACIONES LABORALES

1. Elaborar y suscribir contratos de trabajo.

2. Para garantizar la seguridad de sus empleados debe realizarse la inscripcién

en:

EPS: Empresa Promotora de Salud

ARP: Administradora de Riesgos Profesionales

AFP: Administradora de fondos de Pensiones y Cesantias
AFC: Administradora de Cesantias

Caja de Compensacion Familiar: Parafiscales

3. Cumplir con las prestaciones Sociales a cargo exclusivo de los

empleadores:

Prima de servicios
Calzado y vestido de labor
Auxilio de cesantias
Intereses de cesantias
Vacaciones

Auxilio de transporte

4. Cumplir con las obligaciones laborales periddicas de los empresarios:

Aportes parafiscales
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Afiliacion y aportes a la seguridad Social

Obligacion de deducir y retener ingresos de asalariados
Obligacion de expedir certificados de ingresos y retenciones
Obligacién de informar

PARA FORMALIZARSE COMO PERSONA JURIDICA

Ademaés de los anteriores, los siguientes:

1. Tramite Notarial: Para constituirse como sociedad lo puede hacer por
escritura publica o por documento privado (ley 1014 de 2006), si se trata de
una empresa Unipersonal (E.U.), puede diligenciar electrénicamente las
minutas, a través del portal de Creacion de Empresa.

2. Pago del Impuesto de Registro: se debe realizar el pago de este
impuesto en Rentas Departamentales (calle 30 No. 28-74 piso 2, tal
2759543), para ello debe de presentar copia simple del documento de

constitucion (escritura publica o documento privado).
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5. DISENO METODOLOGICO

5.1 METODO INDUCTIVO?®

Es un proceso de conocimiento que se inicia por la observacion de fenémenos
particulares con el propésito de llegar a conclusiones y premisas generales que
puedan ser aplicadas a situaciones similares a las observadas y las particulares

gue correspondan teniendo en cuenta su practicidad y capacidad de respuesta.

Este método se aplica en la empresa haciendo unos estudios de las funciones de
cada uno de los empleados y de la estructura de cada una de las areas
funcionales que puedan operar en una pequefia empresa, ya que la sumatoria de
todas las anteriores conduciran a identificar las fallas de la empresa Ferreteria
“Los Samanes”, y de esta manera dar solucién a los problemas administrativos
gue le aquejan de niveles adecuados de desenvolvimiento relativo a su capacidad

instalada, uso adecuado de recursos, disposicion de ventas.

5.2 TIPO DE INVESTIGACION: DESCRIPTIVA

Como su nombre lo indica, tiene el propdsito de describir sistematicamente los
hechos y caracteristicas de una poblacién dada o de un area de interés. Los
estudios descriptivos buscan desarrollar una imagen o representacion fidedigna
del fenédmeno estudiado a partir de sus variables. Describir en este caso no es
sinbnimo de medir, en este tipo de investigacion se registran o miden las variables
0 conceptos con el fin de especificar las variables importantes de las personas,
grupos, eventos, situaciones, elementos, artefactos, o cualquiera sea el objeto

sometido al andlisis.

s wikipedia.org/wiki/inductivismos,
modulo de metodologia de la investigacién de la unad
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Este tipo de investigacion nos permite profundizar sobre la investigacion:
Descubrir y comprobar las posibles asociaciones de las variables de la
investigacion aplicada y participativa de los clientes internos y externos de la
empresa observando los elementos con que se cuentan. Identificar las formas de
conductas y actitudes de las personas que se encuentran, el universo de la
investigacion, esta observacion lleva como respuesta una hipotesis que orienta la

solucion del problema o la variedad y complejidad que de ellos existan.

5.3 HIPOTESIS DE TRABAJO

e El proyecto es factible.
e El proyecto es factible pero no viable.

e El proyecto es factible si la evaluacion integral del proyecto es verdadera.
5.4 VARIABLES
Las variables corresponden a las requeridas para caracterizar y definir el concepto

en el que opera una ferreteria, el mercado objetivo y calcular la demanda, la

oferta, el precio y la comercializacién del producto.
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5.5 INDICADORES

Valor presente
neto (VPN)

La VPN se usa en la evolucion de proyecto de inversion
con largo plazo.

Con el podemos determinar si las inversion realizada
en laso de tiempo determinado se incrementara o si la
oportunidad de negocio no es factible.

Nos permite mirar al futuro o presente si el cambio del

valor estimado es positivo 0 negativo.

Tasa interna de
retorno (TIR)

Es método para realizar calculos entre la TIRy VPN y si
se iguala a cero.

Nos muestra la reinversion de los flujos de caja dentro
de las operaciones realizadas en el negocio.

Nos da los valores en porcentaje.

5.6 UNIDAD DE ANALISIS

Se identificd la poblacién econémicamente activa®® en el municipio del Cerrito

Valle y definiremos de la siguiente manera; como hombres y mujeres componen la

fuerza laboral del municipio, se deben encontrar en muy buenas condiciones

fisicas para vincularse activamente a las fuerzas productivas de un sector

econdmico. Comprende el total de la poblacion habilitada para el trabajo.

% s wikipedia.org/wiki/inductivismos,

modulo de metodologia de la investigacién de la unad
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5.7 POBLACION

De acuerdo a la definicion de Selitiz (1974), citado por Hernandez37
(1991:177),“una poblacién es el conjunto de todos los casos que concuerdan con

una serie de especificaciones?’ y sobre la cual se van a generalizar los resultados.

La poblacion econémicamente activa del municipio de cerito, Departamento Valle
del Cauca, representa el 55,57% del total de la poblacion o 61.582 habitantes en
el municipio y se establecio a partir de la piramide de edades entre los 18 y los 59
aflos de edad, tomada del Anuario estadistico de El Cerrito. La expresion
matematica para determinar el indicador porcentual de poblacion econémicamente

activa, es como sigue:

NHCDPPPEA X 100 % = PEA (%)
HAE

Dénde:

NHCDPPEA: N° de habitantes clasificados dentro de la piramide poblacional

Como econdmicamente activos:

HAB: N° de habitantes del municipio de EI Cerrito:

PEA: Poblacién Econémicamente Activa

Reemplazando:

27 http://www.cdmb.gov.co/sisbim/consulta/fichatecnica.php?ind=81

37 HERNANDEZ S., Roberto, et al. Metodologia de la Investigacion. McGraw-Hill, 1991. ISBN 968-422-931-3.
P.177
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34 227 X 100 (%) = 55.5%
61 582

5.8 FUENTES SECUNDARIAS

Se consultaron estadisticas de la Camara de Comercio, Anuario Estadistico del

cerrito, Proyecciones 2009 del sector, DANE, Banco de la Republica.

5.8.1 Fuentes terciarias. El directorio telefénico de El Cerrito Valle del Cauca.
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6. PRESUPUESTO

6.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo del presupuesto de determinar la inversibn necesaria para realizar el
estudio de viabilidad del proyecto “FERRETERIA LOS SAMANES”.

6.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar cual es el monto de la inversion que se debe realizar para el

estudio de viabilidad del proyecto.

e Determinar los costos y gastos especificos empleados en la ejecucion del

proyecto.

6.3 PRESUPUESTO DE LA INVESTIGACION

Financiero

Miscelaneos.
Papeleria
Viaticos

Libros auxiliares
Fotocopia

Tintas

Trabajo de campo
Honorarios
Digitacion
Asesorias
Consultas Web
Contingencias e imprevisto
Otros imprevistos

Total

_Costos y gastos

35.000.00
75.000.00
35.000.00
8.500.00
80.000.00
125.000.00
420.000.00
52.000.00
85.000.00
30.500.00
50.000.00
100.000.00

PP RRB R R B PP

$ 1°116.000.00



7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

7.1 DIAGRAMA DE GANNT

TIEMPO
EN SEMANAS
ACTIVIDADES (52 AL ANO 2011/2012)

2/3|4|5|6|7|8 99|10 (11|12 |13 |14 | 15|16 | 17

1.Asesoria
metodolbgica
2.Presentacion de
propuesta
3.0bservaciones al
proyecto

4 Presentacion de
anteproyecto
5.0bservaciones y
socializacion
6.Disefo de
proyecto
7.0bservaciones al
disefio
8.Implementacion
y Encuestas

9. Clasificar
materiales

10. Tratamiento de
la informacioén

11. Andlisis e
interpretacion
12.Redacciéon y
correcciones
13.Sensibilizaciéon
y socializacion

14. Sustentacion
15. Auditoria
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8. ESTUDIO DE MERCADO

8.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad del estudio de mercado para el funcionamiento de LA
FERRETERIA LOS SAMANES.

8.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Investigar el entorno competitivo.

o Determinar si en el centro del desarrollo del municipio los habitantes prefieren

gue exista una ferreteria.

¢ Investigar cuales son la necesidades insatisfechas de los habitantes del area

de desarrollo del municipio de El Cerrito.

8.3 CARACTERIZACION DE LOS PRODUCTOS?®

Los productos de la construccién que van a ser distribuidos por la ferreteria LOS

SAMANES presentan las caracteristicas que se muestran en la siguiente Tabla.

28 http:Wikipedia.org/wiki/materiales_de_consci%c3%ben3#carater.c3ADsticos
Mddulo de tecnologia de la construccién de la unad
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Tabla 6 - Definicion del producto

PRODUCTO

BENEFICIOS

CARACTERISTICAS

CEMENTO
PORTLAN

Basicos

el cemento es uno de las materias primas de la
construccion y como beneficio basico, tenemos alta
calidad para juntar los agregados

Complementarios

El cemento presta unos beneficios complementarios en los
aglomerados como por ejemplo en las tejas de
fibrocemento

Presentacion

La presentacion en nuestro pais esta dada por 50 Kg, es
claro que en la ferreteria los samanes se tendra la opcion
de adquirirlo por kilos

Nivel de calidad

Este producto se distribuird con los estandares de calidad
del fabricante

Garantia

Los cemento tiene una garantia de resistencia segun
pruebas de los laboratorios establecida por no mas de
30dias en su empaque original

Servicio pos
venta

Asesoria sobre la correcta utilizacion del producto y la
dosificacion para la mezcla.

Plazo de entrega

Para las compras de contado las entregas se realizara a
mas tardas el dia siguiente, para las compras acredito se
adiciona un dia mas para el estudio del crédito.

ACEROS
PARA
REFUERZOS OS

Béasicos

los aceros en la construccién complementa la resistencia
gue no alcanza a suministrar los cementos como beneficio
basico tenemos la reduccién de grandes volumenes de
hormigén

Complementarios

Los acero en la construccién los pode usar en otras
actividades que no sea en la estructuracion de hormigo

Presentacion

Los aceros vienen en diferentes presentaciones queda a
eleccidn del cliente segun sus disefios cal sera el mas
conveniente

Nivel de calidad

La calidad esta sujeta a los fabricantes

Garantia Su garantia esta dada por el fabricante
Servicio pos Se le puede suministrar al cliente informacioén de la
venta cantidad requerida segln obra

Plazo de entrega

Para las compras de contado las entregas se realizara a
mas tardas el dia siguiente, para las compras acredito se
adiciona un dia mas para el estudio del crédito.

TUBERIAS
PVvC

Béasicos

Conduccién de aguas potables y servidas

Complementarios

Alta durabilidad, y elongacion en los movimientos del suelo

Presentacion

Variedad de didmetro y 6 mts de longitud

Nivel de calidad

Su garantia esta dada por el fabricante

Garantia Su garantia esta dada por el fabricante
Servicio pos se le puede suministrar al cliente informacion de la
venta cantidad requerida segun obra

Plazo de entrega

Para las compras de contado las entregas se realizara a
mas tardas el dia siguiente, para las compras acredito se
adiciona un dia méas para el estudio del crédito.

Basicos

Accesorios para la conduccion de energia y sistemas de
control
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Complementarios

Los elemento eléctricos de calidad son reglamentados por
la norma RETIE®

Presentacion

los cables de conduccion se distribuye por rollos de 100
mts y los accesorios por unidad

Nivel de calidad

En el mercado de la electricidad existen un sin nimero de

ACCESORIOS calidades y se dejara a la preferencia del cliente
ELECTRICOS ] los cables como los accesorios debe tener la garantia
Garantia )
Retie
Los elemento eléctricos no soporta tiempo de garantia
Servicio pos Qespuéglde su instalacion, pero se,realizara una
venta inspeccion dg cuenta de la ferreteria en caso de que el
cliente lo solicite, teniendo en cuenta que el problema sea
de fabricacién
La ferreteria realizara entrega inmediata cuando el
Plazo de entrega | producto se tenga en existencia, de lo contrario se
solicitara 3 dias para su entrega
Producto en diversa marcas, calidades y colores que son
Basicos utilizados para enlucimientos y proteccion de los
materiales ferrosos
Complementarios Ayuc_ia a la conservacion de las estructuras en concreto,
en hierro, en madera, panel yeso, entre otros.
Presentacion 1/6 ,1/8, % , % 1 galon
Los niveles de la calidad en las pinturas vinilos seran de
Nivel de calidad | tipo 1, 2, y 3 las pintura de esmaltes las recomendadas por
el fabricante
PINTURAS Garantia La otorgada por el fabricante

Servicio pos
venta

Accesorias de aplicacion y calculos

Plazo de entrega

La ferreteria realizara entrega inmediata cuando el
producto se tenga en existencia, de lo contrario se
solicitara 3 dias para su entrega

Fuente: Autores

8.4 PRODUCTOS BASICOS

Inicialmente, la FERRETERIA

productos basicos® que contribuyen a satisfacer la necesidad de materiales para

LOS SAMANES comenzard operaciones con

la construccidn en el sector y a medida que la empresa tenga un crecimiento se

incrementaran segun datos estadisticos que arroje la solicitud de los clientes se

% Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas (RETIE)

3% http://wwwsoloarquitectura.com/arquitetos/index.html
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adicionaran nuevas lineas de productos, los materiales basico para el inicio DE LA

FERRETERIA LOS SAMANES son:

Tabla 7 - Otras Lineas de Productos

Ceramicos | Eléctricos
Pinturas Pvc Cementos | Herramientas Hierros lavaplatos

Vinitex Tubos Cemento Palustre Alambres | Lavaplatos | Cables
Intervinilo Tubos gris Seguetas Angulos para bombillos
Pinturama | Sifones Cemento Brochas palas | Clavos cocinas Cajas
Koraza Tubo- blanco Carretas Puntillas Lavamanos | Cinta
Acristex Bajante Pegacor Cepillos de | Varillas para bafio aislante
Domestico | Tee Pegalisto acero Platinas Duchas Tuberia
Pintulux Tapones Atornilladores Valvulas conduin
Acualux Soldaduras Guantes Combos Plafones
esmaltes pvc Espatulas Sanitarios Apliques
barnices Limpiador Ceramica Etc.
Esmaltes Pvc Pisos
Pintulacas | adaptadores Ceramicas

Pared

Las lineas de producto: Que han sido considerados para ser incluidos segun el crecimiento

de laferreteria son:

Tejas Materiales de rio Materiales de oba Materiales de
blanca arcillas

Translucidas Gravas Ceramica Teja de barro

De cartén Arenas Porcelanatos Ladrillos

Fibro cemento Acronal Bloquelon
Cales Tubos de gres
Granitos
Marmolinas

Fuente: Autores
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8.5 LISTADO DE PROVEEDORES

NOMBRE O RAZON
SOCIAL

CIUDAD DE ORIGEN

PRODUCTO POR MARCA

Ferreteria Barbosa

Caliy Palmira

Tonillos /herramientas

Eléctricos del valle Cali lamparas

inversiones C.L .HS.A Cali Alambres

Electro llaves Cali Line AVC

Agofer Buga y Cali Hierros en varilla y chipa
Aceros del valle Cali Hierros en varilla y chipa
Multi alambres Caliy Tulua Hierros en varilla y chipa
Tubo lamina Palmira Hierros en varilla y chipa
Distribuidora pvc pegar Cali Tuberias y accesorios pvc
Eléctricos don palo Cali Tuberias y accesorios pvc
Ploval LTDA Cali Tuberias y accesorios pvc
Almacén ceramicay Cali pintura

pintura

Central de materiales Buga Pintura

Almaceén construlopez Cali pintura

Cemento argos Cali Cementos

Cemento Nare Cali/Buga Blanco y cal

Cementos Boyaca Cali/Buga Gris

Cementos diamante Cali/Buga Gris

Colombit Cali/Buga Tejas

Eternit
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8.6 CARACTERIZACION DE LOS CLIENTES - CONSUMIDORES

Para realizar el proyecto y segun los datos de forma secundaria suministrados por
el municipio se segmentd por sectores a los clientes, ya que ellos quieren que se
les preste un servicio con comodidad, agilidad, seguridad, por valor a cambio

del dinero pagado.

La ferreteria los samanes, atendera a clientes dentro de las tendencias

relacionadas con el consumidor.

e Tendencia a mejorar la calidad de los materiales usados en el pasado.

e Tendencia a las construcciones livianas.

e Tendencia a conocer mas afondo los procesos de la construccion

A partir de las anteriores tendencias y como se indicG con anterioridad el

mercado meta se ha determinado del Proyecto, asi:

e Los consumidores esta dispuestos a pagar por beneficios, representados en
valores agregados, satisfaccion y por la satisfaccion de disponer de este
servicio especial, novedoso e innovador ya que en el municipio de EL
CERRITO no existe una ferreteria que brinde accesorias como valor

agregado.
e Los consumidores o0 clientes estan pendientes que los materiales de

construccion sean los mas adecuados para sus viviendas, que permita una

seguridad vy calidad.
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Se ha identificado que los empleados independientes ,los comerciantes, los
empleados de las grandes empresas aledafias y los profesionales que por
algun motivo van a realizar obras con un proximidad de la ferreteria tomarian

los servicios de compra de los materiales para la construccion.

Ser& de gran importancia la atencién que se le preste a la segmentacion en
la influencia que pueda aportar las sefioras, ya que esta aporta opinion de
donde se debe comprar los materiales requerido y coloca su punto de
exigencia

El mercado de la ferreteria los samanes esta en gran parte dirigido al sector
de ampliacién del municipio de El Cerito y la otra parte a sus alrededores que
en algin momento estén interesados en realizar construcciéon, mantenimiento
ampliacion o remodelacion de sus viviendas como también las obras

complementarias.

Por observacion se tiene que la cantidad de ingreso del sector inicia con
salarios minimos ($ 560 000) ya que en area predomina la vivienda de interés
social, de igual forma existen personas con mejor capacidad de pago que

usarian los servicios de la ferreteria en proporciones menores.

8.7 DELIMITACION DEL MERCADO

El mercado es el area de ampliacién o de desarrollo con un supuesto del 15% del

municipio del cerrito, Departamento Valle del Cauca, con 61 582 habitantes®, de

los cuales, el mercado objetivo para el proyecto, lo determina la siguiente

informacion.

3

! www.valledelcauca.gov.co/publicsciones.php?id23
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8.7.1 Delimitacion de la Demanda. La demanda del proyecto, corresponde a los
usuarios de la segmentacion por beneficios. Segun datos suministrado en la
muestra obtenida durante un periodo de 30 dias analizado el comportamiento de
la demanda de los materiales existentes en las ferreterias y teniendo en cuenta
que en las obras de la construccion los materiales con mayor demanda son los
cementos por ser el materia que se encarga de realizar la adherencia de los
aglomerados y piezas para el enlucimiento segun costo de produccién de las
empresa productoras y los canales de distribucion y teniendo en cuenta que las
cementeras no le distribuyen al distribuidor minorista, haciendo que los costos se
eleven el valor estimado es de $ 22.000, al consumidor, le siguen los aceros de
refuerzo con un valor estimado de $13.5000 varilla de ¥2” X 6 mts, tuberia pvc de 4
“X 6 mts para alcantarillado $51.056, tuberia pvc de ¥2 X 6 mts para acueducto
$8.000, Pintura x galén $35.000.

8.7.2 Delimitacién de la Oferta. Se establecen los limites entre el barrio VILLA
PRADO en la cabecera municipal hasta el barrio balcones de la merced ademas
intimamente de esta area nos encontraremos con barrios de ampliacion como Villa
del Carmen, Brisas de la Merced, Asovicon, EIl Porvenir, Los Samanes, Coincer,

barrio EI Prado que aunque no es un barrio nuevo esta en el area del desarrollo

8.8 COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA DEL PRODUCTO

Este estudio busca investigar la demanda requerida por los posibles compradores
a través del tiempo, para asi poder tener un buen abastecimiento, que garantice la
correcta rotacion del inventario, la cual evitara perdidas en suministros y podra

aportar al sostenimiento de la empresa durante su desarrollo.

8.8.1 Tasa de Crecimiento de la Poblacion. El crecimiento de los hogares se

establecio tomando como base los datos segun censos DANE con 61 582
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habitantes en 2010 no obstante el municipio ha tenido un crecimiento es su

cabecera municipal y en la parte rural.
Pn=P,(1+r)n Enelcual:

Pn = Poblacion de el cerrito censo ultimo censo del DANE

Po = Poblacion del cerrito censo anterior

8.8.2 Crecimiento de la Vivienda en el municipio de El Cerrito. La inversion
realizada en los ultimos afios y con la colaboracion de los alcaldes la vivienda
en el municipio de El Cerrito, asciende a $316.931.965 millones de pesos, con la
cual se financié la construccién de 244 viviendas® nuevas urbanas en los
proyectos® Asovicons, Brisas de la Merced, nuevo municipio y el Porvenir y el
mejoramiento de 4 viviendas rurales en los corregimientos de Santa Helena y el
Pomo. Con los programas de vivienda realizados se generaron 620 empleos

directos e indirectos en el municipio.

Tabla 8 — Crecimiento de la vivienda en el Municipio de El Cerrito

Informacion de vivienda | Acumulado 2010
Construccion de vivienda urbana
No de viviendas 2000
Poblacion beneficiada 8032
Inversion $ 54 000 000 000
Mejoramiento de vivienda rural
No de viviendas 4
Poblacion beneficiada 16
Inversion 20.000.00
Desarrollo social = Entorno urbano - titulacion
Eléctrico

Fuente: Oficina de Planeacion - Alcaldia de El Cerrito

32 ..
www.valledelcauca.gov.co/vivienda

33 .
Elcerrito-valle.gov.co/apc-aa-
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8.8.3 Proyeccion de la demanda mediante el método de tasa de crecimiento
poblacional. Para conocer el crecimiento estimado de la poblacién durante la
vida util del proyecto. A cada nivel de afio se le aplico el indicador 53,5% que
corresponde a la poblacion econdmicamente activa del municipio a partir de los

datos de fuentes secundarias, se identificé una demanda diaria, del 15,68%.
La sumatoria de los datos de la de la investigacion relacionados con la
remembranza que tienen los consumidores de algunas ferreterias suplentes como

ferreteria El Parque, La Central, Ferreteria Rodriguez, La 12 y El Pintor

Tabla 9 - Proyeccion de la poblacién del municipio del Cerrito Valle

P 2011 = 61 582 (1 +0.01498)° = 66 334 (habitantes en Cerrito)

P 2012 = 61 582 (1 +0.01498)° = 67 328 (habitantes en Cerrito)

P 2013 = 61 582 (1 +0,01498)" = 68 337 (habitantes en Cerrito)

P 2014 = 61 582 (1 +0,01498)® = 69 360 (habitantes en Cerrito)

P 2015 = 61 582 (1 +0,01498)° = 70 399 (habitantes en Cerrito)

8.8.4 Determinaciéon de la demanda

Periodos | | Poblacion PEA compran | | Demanda| | Demanda | | Demanda
/ afo del proyecto en las diaria ferreteria anual

municipio | [~ 55 5704 ferreterias 10% sustitutas | | sustitutos

54% 360 dias

2011 61582 34221 18479 1848 111 39960
2012 62198 34563 18664 1866 112 40320
1013 62820 34909 18850 1885 113 40680
2014 63448 35258 19039 1904 114 41040
2015 64082 35610 19229 1923 115 41400

Fuente: www.cerritel-es.tl/mapadel/cerrito - www.indexmundi.com/es/downloads/...valle
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http://www.cerritel-es.tl/mapadel
http://www.indexmundi.com/es/downloads/...valle

8.9 COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA DEL PRODUCTO

Para medir la oferta, se tomo una cantidad de viviendas cercana al area de

influencia de la ferreteria.

Viviendas en construccion, remodelacién, ampliacion y lotes por construir en los
siguientes barrios: Villa del Prado, Porvenir, Nuevo Municipio, Los Samanes,
teniendo en cuenta para el mercado grandes lotes que estan reservados para
futuras construcciones de interés social del sector a nivel local, esto arrojé que en

area de la muestra existe una buena oportunidad de mercado.

8.9.1 Medicion de la Oferta. Se han seleccionado los principales competidores
directos y los indirectos, en relacién con el porcentaje de participacion en el
mercado. Teniendo en cuenta la cantidad de predios potenciales para realizar

su construccion, mantenimiento, o remodelaciéon en el area de desarrollo del

municipio.
URBANAS RURALES LOTES CONSTRUIDAS
7492 predios 5533 terrenos | 2056 sin construir | 3750 construidos
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Tabla 10 - Identificacién de los principales oferentes de materiales en el

municipio del Cerrito

Ferreteria la central

2011 Precio & venta Capacidad Participacién en
optima el mercado
No. Ferreterias Valor
1 FER / CENTRAL 12 %
2 FER / RODRIGUEZ 15 %
3 FER / EL PARQUE 10 %
4 FER / EL PINTOR 7 %
5 FER/LA 12 5%
6 FER/COES Y OTROS* 50 %
COMPETIDOR
CRITERIO 1 2 3 4 5
— Nivel de satisfaccion de los clientes 4 45 45 4 3
— Localizacién 4 4 4 4 3.
— Poder financiero 3 3 4 3 3
— Estrategia de precios 35 4 4 3 25
— Posicionamiento 4 35 3 3 35
— Imagen de calidad 4 3 3 3 3
— Garantias 3 3 3 3 25
— Estrategia de ventas 3 4 4 22
— Politica de servicios j g j g g
— Habilidades de ventas de |los
empleados 5 5 4 303
— Namero de empleados oe)
_ = 5

La calificacion esta dadade 1 a5

e Competidor 1 Ferreteria Central

e Competidor 2 Ferreteria Rodriguez
e Competidor 3 Ferreteria El Parque
e Competidor 4 Ferreteria El Pintor

e Competidor 5 Ferreteria La 12
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8.10 FORTALEZA DE LA COPETENCIA TABLA MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

FACTORES FERRETERIA FERRETERIA FERRTERIA FERRTERIA FERRETERIA EMPRESAS
CLAVES % LA 12 CENTRAL EL PINTOR RODRIGUEZ EL PARQUE.
DEL PESO
EXITO VALOR | SOPESADO | VALOR | SOPESADO | VALOR | SOPESADO VALOR SOPESADO VALOR SOPESADO PONDERACION
9 0.09 2.50 0.22 2.50 0.23 3.00 0.28 3.00 0.27 3.00 0.28 1
JUSTO A TIEMPO
8 0.08 2.00 0.16 2.50 0.20 1.00 0.08 3.00 0.24 1.50 0.12 2
PUBLICIDAD
10 0.10 3.00 0.30 3.00 0.30 3.00 0.30 3.50 0.35 3.00 0.30 3
ATENCION AL
CLIENTE
8 0.08 2.50 0.20 2.50 0.20 3.00 0.24 3.00 0.24 2.50 0.20 4
DISTRIBUCION
6 0.06 3.00 0.18 3.50 0.21 3.00 0.18 3.50 0.21 2.50 0.15 5
DESCUENTO
10 0.10 3.00 0.30 3.00 0.30 3.00 0.30 4.00 0.40 4.00 0.40 6
ATENCION
PERSONALIZADA
8 0.08 3.00 0.24 3.50 0.28 3.50 0.28 3.50 0.28 4.00 0.32 7
UBICACION
7 0.07 4.00 0.28 3.50 0.25 1.50 0.11 4.00 0.28 2.50 0.25 8
DIVERSIFICACION
11 0.11 2.00 0.22 2.50 0.28 2.50 0.28 2.50 0.27 2.50 0.28 9
EMPODERAMIENTO
10 0.10 1.50 0.15 3.00 0.30 1.00 0.10 3.00 0.30 1.00 0.05 10
SISTEMATIZACION
13 0.13 2.00 0.26 3.00 0.39 2.50 0.33 1.00 0.13 2.00 0.26 11
CONTROLES
I —
10 1.00 — 2.51 — 2.93 — 2.48 — 2.96 — 2.61
TOTAL 0. X X X X X
4 2 5 1 3
UBICACION
ORDENADA

—X = Asignacion promedio de valores de 1 (minimo) a 5 (maximo) como calificaciéon en puntos para cada empresa en cada uno de los factores. El
VALOR SOPESADO = Valor del % de cada factor en cada empresa multiplicado por el Peso; que a su vez es el % dividido en 100 como maximoy 0.10

como minimo. Se usan los valores para comparar los indicadores sopesados que ubicaran en promedio toda la matriz segun su peso especifico.
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Conclusiones y observaciones del estudio de mercado

Las fortalezas mas significativas de los competidores son:

— El nivel de satisfaccién a los clientes.
— Laimagen de la calidad.

— Localizacion.

Las debilidades més representativas son:

— Poder financiero.

— Estrategia de ventas.
Las ventas y las utilidades de los mayores competidores en la industria han

cambiado en los recientes afios desplazando algunas empresas consideradas

como fuertes. Las razones por las cuales ha habido esta fluctuacién son:

— La creacion de nuevas empresas pequefias con una localizacion estratégica

en los lugares de influencias de la construccion.

— Por unos bajos nivel administrativos, ya que algunas de estas han sido

creadas por persona empiricas en los sistemas administrativos.

— Por no adoptar unas adecuadas estrategias de ventas.

8.11 VENTAJAS COMPETITIVAS

Ventajas Competitivas: Es dificil en los mercados, establecer cuales son las

ventajas competitivas si éstas no se ven a simple vista, sera necesario crearlas.
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Una ventaja competitiva no puede existir en si misma, debemos poner gran
empefio en descubrirlas, potenciarlas y ofrecerlas al mercado. Esto lo podemos
logra haciendo un estudio profundo de la competencia y sobretodo de la escala
de valores de la propia empresa, y la percepcién que nuestro mercado o nicho de

mercado tiene para nosotros.

Una ventaja competitiva es una caracteristica que diferencia a un producto,
servicio o empresa de sus competidores, tiene que ser Unica, diferencial,

estratégicamente valorada por el mercado y sobre todo comunicada.

El potenciar y difundir una ventaja competitiva, no es tarea facil. Para empezar
tenemos que situarnos tanto en la realidad del negocio como en la realidad del
mercado, y tener en cuenta, qué es lo que podemos aportar de diferente de
nuestro producto o servicio, asi como ver la viabilidad de éste aporte, pero
sobretodo, saber en qué parte de nuestra empresa estard ubicada, y

potencializarlo.

Una ventaja competitiva no sélo es una caracteristica tangible en un producto o
perceptible en un servicio, sino que estd también puede desarrollarse con un
producto igual o similar al de la competencia, pero presentado de manera
diferente, exaltando posiblemente sus canales de distribucion, sus precios o
distingos competitivos: Una marca también puede significar una ventaja
competitiva con respecto a la competencia, pues es un valor que el mercado
percibe y que crea confianza. Es por ello que en muchas ocasiones algunos
productos o0 servicios nuevos, que no precisamente son tan innovadores o
diferentes, al venir con el sello de una marca, ya tienen o se benefician de la
ventaja competitiva en si mismo, la innovacion como ser la Unica empresa a nivel
local que ofrece este producto, con un precio econdmico identificara el nombre de
la empresa que lo produce, el producto, el logo tipo, slogan, la mision y objetivos
de la empresa y los materiales utilizados en el producto.
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La calificacion para el ingreso al mercado: Es necesario determinar las
condiciones necesarias para ingresar al mercado con el producto o servicio a
ofertar, hay que tener cuenta la experiencia requerida, los problemas que en el

futuro se pudieran presentar y la forma de solucionarlos.

Se debe tener en cuenta entre otras las siguientes caracteristicas:

¢ Que conocimiento relacionado con el producto o servicio a ofrecer.
e Conocimientos del area de administracion.
e Conocimientos en ventas y promocion de productos.

e Conocimientos sobre manejo de residuos sélidos y liquido del proyecto.

8.11.1 Materia Prima. La ferreteria los samanes cumplira con los estandares de
calidad de los materiales a distribuir y exigira a las empresas proveedoras que
cuente con los registros de la normatividad vigente ya que esto nos garantiza la

confiabilidad de los clientes.

8.11.2 Precio. La ferreteria los samanes tomara como referencia los precios de la
competencia y los establecerd con el valor menor, esto nos permitir ingresar al

mercado con fortaleza competitiva.

8.11.3 Andlisis del Precio. Los factores que influyen la toma de decision, de
donde comprar los materiales de la construccién y teniendo en cuenta que estos
son dineros de inversion y en ocasiones ahorros de toda la vida, el cliente se fija
como primera medida en el precio, de segundo exige que estos sean de calidad
que cumplan con los estandares de las normas que los regulan, también en
mercado encontraremos productos de baja mediana y alta calidad dejandole la

opcion para que el cliente escoja.
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La forma como se aplicara la fijacion del precio se ha basado por los costos de
ventas mas las utilidades, con relacion a lo que los clientes estan dispuestos a
pagar. Y realizando un estudio del valor de venta de la competencia menos el 1%.
La técnica consistié: El cual se ubico el precio promedio ponderado del mercado,
establecido a través de los precios de las ferreterias en el cerrito valle siendo que
la parte inicial de la ferreteria los samanes se centrara 0 enfocara en su etapa
preliminar al area de desarrollo municipal permitiéndonos tener un porcentaje de

este gran mercado.

Los precios que en promedio pagan los clientes en el municipio de cerrito , por
los productos en las ferreterias segun investigacion realizada a los materiales
banderas de las construccién como son los cementos, hierros y las tuberias para
los sistemas hidraulicos, varian entre el valor de compra mas 7% al 10% de

utilidades.

8.11.4 Establecimiento del Techo o Precio del Mercado. El techo o limite
superior se establecioé determinando el precio promedio ponderado que cobran los
las ferreterias mas representativas en el municipio de El Cerrito, como son: la

Ferreteria Central, La Rodriguez, El Parque, La 12, y la ferreteria (COES).

Tabla 11 - Precio promedio ponderado segun precios de la competencia

FERRETERIAS | MATERIAL % U promedio | PRECIO/ VENTA
Cemento 10% 22000

CENTRAL Hierros 1/2 10% 13585
Tuberias 4” sanitaria 12% 51056.32

Cemento 10% 22000

RODIRUEZ Hierros 1/2 10% 13585
Tuberias 4” sanitaria 12% 51056.32

Cemento 10% 22000

EL PARQUE Hierros 1/2 8% 14418
Tuberias 4” sanitaria 7% 48777.02

Cemento 10.1% 22200

COES Hierros 11% 13708
Tuberias 4” sanitaria 12% 5470.32
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FERRETERIAS | MATERIAL % U promedio | PRECIO/ VENTA
Cemento 12% 22500
EL PINTOR Hierros 13500
Tuberias 4” sanitaria 12% 51056
Cemento
OTRAS Hierros
Tuberias

Fuente: Los Autores

8.11.5 Determinacién del Piso o Costos del Proyecto. Los costos del proyecto

son conforme al consolidado a los datos siguientes Los valores en % para la

realizacion de el célculo de las prestaciones sociales fue tomado del Ila
legislacion laboral.
Tabla 12 - Costos operativos del proyecto (consolidado — 1 afio)

Descripcion Mes ($) Afo ($)
Capital de trabajo 28 280 990
Gastos de publicidad 30 000 360 000
Mano de obra directa empleados y 1713 600 20 563 200
prestaciones
Servicios 30 000 360 000
Diverso (litografia facturas y implementos de 40 000 480 000
aseo)
Gastos de administracion
Sueldo prestaciones sociales aporte — 300 000 3 600 000
honorarios
( contador )
Gastos depreciacion muebles y enceres 30 000 360 000

2413600 28963 200
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8.11.6 Precio Unitario. Los precios unitarios fueron establecidos teniendo en
cuenta los valores de ventas que en el momento son aplicados por las ferreteria
del municipio del cerrito ya que es el area de influencia de la competencia, menos
1%, como estrategia de ventas, se tuvo en cuenta los materiales banderas de la
construccion ya que en una ferreteria se puede manejar mas de 2000 item con
varios margenes de utilidad, esto materiales fueron considerados como: son los

cementos, el hierro y tuberias hidraulicas.

Tabla 13 — Determinacion del precio unitario

P/ COMP ($) P/VENTA ($)
CEMENTO 20 670 22 000
HIERRO DE Y% 12 226 13 400
TUBERIA SANITARIA DE 4 45 362 48 083

8.11.7 Determinacion del Precio de Venta del Proyecto. Para establecer los
precios para vender en el proyecto con base en los costos, se utilizé la siguiente
formula:

P. venta = P compra + Margen sobre precio

Remplazando

DETERMINACION DE PRECIO

% utilidad P/venta
Cemento 20670 6.5% 22000
Hierro de media 12226 7.5% 13400
Tuberia PVC sanitaria 4 45362 8% 48083
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8.11.8 Proyeccion de los Precios. Para determinar el precio de venta se tuvo en
cuenta el (IPC) indice del precio al consumidor del 3% para el afio 2010,

establecido por el departamento de estadistica (DANE).

Tabla 14 — Proyeccion de Precios

DESCRIPCION 2011 2012 2013 2014

Cemento 22000 | 22660 |23340 24040
Hierro de % 13400 | 13802 | 14216 14642
Tubo PVC de 4” sanitaria 48083 | 49525 | 51010 52540

Fuente: DANE

68




Tabla 15 - Proyeccién de compras

Ano afno 2 Ao 3

Tipo de material Cantd V/U vitotal Cantd V/U V/total cantd | V/U Vitotal
Cemento 8000 | 20670 | 165360000 | 8240 | 21290 | 175429600 | 8487 | 21928 | 186 102 936
Varilla de % 12 000 | 12400 | 148 800000 | 12360 | 12 772 | 157 861920 | 12 730 | 13155 | 167 463 150
tubo pvc 600 | 35000 21 000 000 650 | 36 050 23 861 920 700 | 37131 25991 700
Pega listo 2400 | 11 200 26880000 | 2472 | 11536 28516992 | 2546 | 11882 30251572
Accesorios Pvc 1/2 60 000 179 | 10 740000 | 62 400 185 | 11544000 | 64 872 200 12 974 400
Accesorio pvc 70 000 900 | 63000000 | 72100 930 | 57053000 | 74 263 960 71 192 480
sanitaria
Tubo conduit de 1/2 30000 1800| 54000 000 |31500| 1854 | 58401000 (33000 | 1910 63 030 000

Total | 525 780 000 549 748 432 595 292 188

69




Tabla 16 Proyeccion de ventas

Ano 1 afio 2 Afio 3

Tipo de materia Cantd V/U vitotal Ctd V/U V/total cantd V/U V/total
Cemento 8000 | 22200| 177600 000 8240 22866 | $188 451 840 8487 | 23551 | $199885 654
Varilla de ¥2 12000 13400 | 160800000 | 12360 13802 170592 720 | 12730 14216 | 180 969 680
tubo pvc 600 48035 28 821 000 650 49476 32159 432 700 50960 35 672 000
Pega listo 2400 12500 30 000 000 2472 12875 31 827 000 2546 13261 33763142
Accesorios Pvc 1/2 60 000 300 18 000 000 | 62400 310 19 344 000 | 64872 320 20 759 040
Accesorio pvc 70 000 1500 | 105000000 | 72100 1600 115360 000 | 74263 1650 | 122385424
sanitaria
Tubo conduit de 1/2 30 000 2200 66 000 000 | 31500 2300 72 450 000 | 33 000 2400 79 200 000
Total Ingresos

operacionales 586 221 000 630 184 992 672 634 940
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8.12 SISTEMAS DE COMERCIALIZACION

8.12.1 Canales de Comercializacion. Por ser una empresa de comercio
minoritaria el canal de distribucién es directo El proceso productivo utilizado en la
empresa ferreteria los samanes se muestra en el siguiente diagrama de flujo el
cual maneja en forma éptima las operaciones requeridas para la comercializaciéon
de los producto, disminuyendo al maximo los desplazamientos, debido al disefio
adecuado del local, y de igual forma las inspecciones y esperas, ya que el
personal realiza autocontrol en la fuente y el proceso se encuentra nivelado de

modo que se evitan retenciones de los productos en proceso.

Figura 2 — Canales de Comercializacion

FERRETERIA
- Entrega al
Proveedor Entrada LOS salida consumidor
SAMANES

Fuente: Los Autores

8.12.2 Estrategia de Comercializacién. La estrategia que se utilizara en la

ferreteria los samanes esta dada por:

e Prestar unos servicio de accesoria como valor agregado al los procesos

productivos.

e Brindar unos productos a buenos precios y calidad certificada.

Estrategia de comunicaciones.

¢ Dirigir la informacion de acuerdo al segmento y dar los beneficios al mercado

objetivo.
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e Expresar con un modelo vistoso la informacién visual o escrita para atraer la

clientela.

Estrategia de venta: Aparte de los buenos precios que ofrecera la ferreteria los
samanes, se aplicaran estrategias de ventas, como las promociones y descuentos

por compras mayores de determinado producto.

8.12.3 Segmentacién del Mercado y Mercado Meta

Segmentacion Del Mercado: La empresa ferreteria los samanes se concentrara
en los segmentos de las siguientes caracteristicas: personas y empresa que por
alguna razén estén vinculadas al sector de la construccion ya que la ubicacion
esta en un area de alta probabilidad de crecimiento de la poblacién del
municipio y en proyecto de abrir una nueva via para descongestionar nuestro
sector. Nuestro segmento esta dirigido a los barrios que en la actualidad estan
descubiertos por la competencia esto son los barrios El Porvenir, Los Samanes,

Villa del Carmen y Asovicon.

Los segmentos especificos a atender por la ferreteria son:

Albaiiiles que atienden mantenimiento locativos en el area de influencia.

e Laempresa constructora El Porvenir.

e Maestros de obras que desempefaran labores de construccién en el area.

e Los propietarios y habitantes de la los barrios antes nombrados.

¢ Ingenieros constructores que laboran en el area de desarrollo.
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Mercado Meta: Ya definidos los segmentos, se ha tomado la decisién de cubrir

los siguientes mercados meta.

La calificacion para el ingreso al mercado: Es necesario determinar las
condiciones necesarias para ingresar al mercado con el producto o servicio a
ofertar, hay que tener cuenta la experiencia requerida, los problemas que en el

futuro se pudieran presentar y la forma de solucionarlos.

Se debe tener en cuenta entre otras las siguientes caracteristicas:

¢ Que conocimiento relacionado con el producto o servicio a ofrecer.

e Conocimientos del area de administracion.

e Conocimientos en ventas y promocion de productos.

e Conocimientos sobre manejo de residuos sélidos y liquido del proyecto.

La segmentacion: se manejaran los inventarios para ofrecerle a los clientes con
un tope de minimos en existencia y una gamma de mas de 4669 item de
productos los cuales se encuentran clasificados en 15 lineas distribuidas en

secciones.

8.12.4 Posicionamiento en el Mercado. La empresa ferreteria los samanes
conforme a los mercados metas seleccionados, y a las caracteristicas que estos
poseen entre las que se encuentran talleres, almacenes, empleados publicos y
pensionados, cooperativas, maestro de obras, organizaciones no
gubernamentales, clientes ocasionales, ingenieros , arquitectos, constructoras y
hacendados, se ha decidido optar por un posicionamiento de calidad, de buen

servicios y los mejores precios en el mercado Esta posicion del producto dentro
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del mercado se ha determinado teniendo en cuenta la forma como los
consumidores definen los productos de acuerdo con los atributos que éste tiene,
en relacion con los productos de la competencia, y de la forma en que los clientes

perciben nuestros producto.

Las estrategias que se han de utilizar para lograr el posicionamiento del producto

en la mente del consumidor son:

e Tomaremos como referencia los precios del mercado, para posterior mente

establecer los con el valor menor.

e Prestaremos unas accesorias en los procesos constructivos y en el manejo

eléctrico.

e Daremos unos servicios de entregas a domicilio reducidas al menor tiempo

posible en la obra.
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9. ESTUDIO TECNICO

9.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer la factibilidad técnica del proyecto.

9.20BJETIVOS ESPECIFICOS

Definir el tamafio del proyecto.

Definir la localizacion del proyecto.

Identificar las necesidades de infraestructura.

definir los costos de operacién del proyecto.

9.3 TAMANO DEL PROYECTO

La dimension del proyecto, se basa a la infraestructura suficiente para que
participar con 15 % de la demanda faltante por cubrir en el municipio, para el
afio 2012 se vendan 8.000 sacos de cemento, 12.000 varillas y 600 tubos PVC.

Estos datos fueron obtenidos en una muestra de venta por un periodo de un mes.

9.4 LOCALIZACION DEL PROYECTO

9.4.1 Macro - Localizacion. El estudio de Macro localizacion del proyecto se
realizo EL municipio de El Cerrito, Valle del Cauca, los barrios de EI Porvenir,
Los Samanes, Coincer, Asovicon, nuevo municipio Balcones de la Merced y El
Prado Valle por ser las aéreas de desarrollo del municipio segun el POT y con

mayor necesidad de los materiales para la construccion.
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9.4.2 Micro — Localizacion. La mejor alternativa para situar la ferreteria dentro
de la macro-zona, se seleccionaron varios sitios. Los factores calificados fueron:
ubicacién de consumidores, condiciones de vias de comunicacion y de transporte,
infraestructura de servicios publicos, condiciones ambientales y presencia de
actividades de la construccion y unidas, experiencias de ferreterias similares en

la localidad, condiciones de seguridad (presencia de autoridad).

9.4.2.1 Localizaciéon Geodésica

EL CERRITO VALLE

.
20 N a ’
J)'\ S Ny
. 3
- .

Margen derecha del Rio Cauca, Centro del Valle del Cauca

9.4.2.2 Coordenadas geograficas®*

Latitud: X) 3° 417 407
Longitud (Y) 76° 19° 33”7
Extensién 437 Km? (43.700 Ha) * hectéreas

** http://wikipedia.org/wikielcerrito%28valle-del-cauca%29
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Area de ocupacion de cabecera municipal de 3Kmz.

Distancia a la capital (Santiago de Cali) 46.5 Km.

Limites

Norte Valle del Cauca con Municipio de Guacari, Ginebra y Buga,
Oriente Dpto. del Tolima y municipio de Palmira.

Sur Municipio de Palmira

Occidente Municipio de Vijes

Climatologia: Desde 987 m.s.n.m hasta 4.100 m.s.n.m

Temperatura media de 24°, 135 Km? clima célido, 134Km? Clima medio, 95 Km?

clima frio, 64 Km2 paramo.

Precipitaciones: 800-2550 milimetros por afio.

Relieve: 17.955 Has (41.1%) corresponden a zona de ladera caracterizada por
relieve quebrado fuertemente quebrado con pendientes superior al 50% area
ubicada entre los 1.100-4.100 m.s.n.m. 27.800 Has (58.9%) es area plana donde

esté localizado el valle geografico del rio cauca intensivo en agricultura e industria.

Suelos: En el territorio municipal se distinguen dos regiones diferentes: una plana
ligeramente ondulada situada al occidente y comprendida en el fértil valle del Rio
Cauca y otra montafiosa al oriente, que corresponden a la vertiente de los Andes.
Entre los accidentes geogréaficos se destacan: ElI Parque Nacional Natural Las
Hermosas, El Cerro de Pan de Azucar (Paramo de los Dominguez), el Alto de la

Cruz, Las cuchillas de: el gallo, La Pajosa, entre otros.
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Figura 3 - Croquis de micro localizacion de la ferreteria
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Cancha el planchon

Fuente. Los Autores

A partir de la micro - localizacion, se reconoce la ventaja de localizacion qué
representa una buena ubicacion frente a la competencia una vez estacionada la

ferreteria los samanes.

El andlisis de factores relevantes de éxito frente a la competencia, demostré que
la ferreteria central y el parque es la competencia mas fuerte frente a este

proyecto.

9.4.3 Analisis Técnico

9.4.3.1 Proceso Productivo. En la empresa ferreteria los samanes el proceso

productivo, es establecido mediante parametros tales como las ventas, ya que

no seremos una empresa que modifica la materia, ni mucho menos la transforma,

lo que si haremos es ofrecer productos de excelente calidad, es decir que cumpla
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con los requisitos del cliente. Y unos estandares establecidos por las normas

técnicas que seran motivo de exigencia para el proveedor.

9.4.3.2 Inversioén Fija en Muebles y Enseres

Detalle de la inversion Can. Costo/u Costo total | Vida
atil
Estanteria metalica 1.50*0.80 de 20 50 000 1 000 000 10
segunda mano
Sillas estilo butacas 2 60 000 120 000 5
Estante en tubo para hierros vy 1 500 000 500 000 10
tuberias pvc de segunda mano
Valdés plasticos para basura 1 30 000 30 000 3
Escritorio 1 500 000 500 000 5
Asientos abollonados reclinable 2 200 000 400 000 5
Estivas de madera para almacenar 5 30 000 150 000 2
cemento
Bascula 1 300 000 300 000 5
Cizalla 1 150 000 150 000 5
Vehiculo para domicilio 1 12 000 000 12 000 000 10
Vitrinas 3 200 000 600 000 10
Bicicleta de carga 1 300 000 300 000 5
Marco con segueta 1 20 000 200 000 5
Cinta métrica 1 6 000 6 000 2
Subtotal 16 706 000
Equipos de oficina
Computador 1 1 500 000 1 500 000 3
Software financiero 1 800 000 1 000 000 3
Registradora 1 800 000 1 000 000 5
Calculadoras 2 20 000 40 000 2
Sub total $ 3 540 000
Costo total $ 20 246 000

Fuente: Los Autores
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9.4.3.3 Inversion Diferida en Obras Fisicas (Adecuacion)

Detalle de la inversion Cantidad | Costo/u Costo/ Vida
total atil
Mesoén en ladrillo y concreto para 1 1200 | 1200000 10
atencion 000
Compra de candados puertas 2 50 000 100 000 5
Adecuacién de fachada 1| 150000 150 000 3
Pintura de puertas 1| 100000 100 000 2
Revoque interno local 1 2000 | 2000 000
000

Costo total 3 550 000
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10. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

10.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad de la estructura organizacional del proyecto Ferreteria Los

Samanes.

10.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Estipular la empresaideal yla organizacion legal.

e Conocer la estructura organizacional que conviene al negocio.

e Establecer los lineamientos que colocara la compafia.

10.3 ORGANIZACION LEGAL DE LA EMPRESA

Se toma como modelo a implementar la Sociedad por Acciones Simplificadas
(SAS)*, con dos socios. Tanto por ser sociedad, como por el monto de los

ingresos se iniciara como régimen simplificado no excediéndonos de 2500 UTV.

Ley 1258 de 05-12-2008 por la cual el congreso de la republica dicta la forma

como se debe constituir una sociedad por acciones simplificadas.

La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por una o varias
personas naturales o juridicas, quienes soélo seran responsables hasta el monto de

sus respectivos aportes.

35 . ;s . . ops
Sociedad andénimas simplificadas
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Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra

naturaleza en que incurra la sociedad.

10.4 CONSTITUCION Y PRUEBA DE LA SOCIEDAD?.

ARTICULO 50. CONTENIDO DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCION.

La sociedad por acciones simplificada se creara mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la
Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio

principal, en el cual se expresara cuando menos lo siguiente:

1o. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

20. Razdén social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras

“sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.

30. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.

40. El término de duracion, si este no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término

indefinido.

50. Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que

se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,

36 http://wikipedia.org/wikielcerrito%28valle-del-cauca%29
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licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad

podra realizar cualquier actividad licita.

60. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas

deberan pagarse.
70. La forma de administracién y el nombre, documento de identidad y facultades

de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un

representante legal.
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10.5 COSTO MENSUAL Y ANUAL SEGUN CARGO

EQUIPO DE TRABAJO

Remuneracion Administrador | Empleada | Empleado domicilios
Salario basico mensual $ 1000000 | $560000 $ 560 000
Prestaciones y aportes 53.875% $538750 | $ 301700 $ 301700
Total empleado $1538750 | $961700 $ 961700
NUmero de trabajadores 1 2 1
Total mes $1578750 | $1923400 $ 961700
Total afio $ 18945000 | 23080800 11540400
Honorarios contador

Mes $ 300 000

Afio $ 3 600 000
Total mensual $4 763 850 | Total anual $ 57 166 200
10.6 ORGANIGRAMA DE LA FERRETERIA

CONTADOR

EMPLEADA DE

VENTAS 1

EMPLEADA DE

VENTAS 2

EMPLEADO
DOMICILIOS
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10.7 DESCRIPCION DE LOS CARGOS¥

CARGO FUNCIONES PERFIL
Dirigir el personal a| - Administrador de empresas
cargo, optimizar el | - Tecndlogo en Gestibn de
recurso humano. Obras Civiles o]

Administrador

Realizar la compra de los
materiales o equipos los
cuales se
comercializaran en la
ferreteria los samanes.
Realizar la compra de
materiales, insumos o
equipos necesarios para
el funcionamiento del
negocio.

Realizar el pago a los
proveedores, verificacion
de cheques, revision de
liquidaciones o facturas
y pago de nomina de
empleados.

Atencion personalizada a
clientes cuando el
mostrador lo requiera.

Disefiar, organizar e
implementar estrategias
de ventas las cuales
garanticen la masiva
compra de nuestros
bienes o] servicios
ofrecidos.

Velar por el buen

funcionamiento de Ila
ferreteria para el
sostenimiento en el
mercado.

Construcciones
- Ingeniero Civil o
Industrial

Ingeniero

Experiencia Laboral:

Se requiere una experiencia
laboral de 3 afios en el manejo de
empresas 0 negocios del sector
ferretero o de la construccion en
cargos de direccion o]
gerenciales.

¥ Modulo gestién de personal de la unad Dario Hernandez Hernandez 2005
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CARGO

FUNCIONES

PERFIL

Contador

Planear, coordinar, analizar y
realizar todo el sistema contable
de la empresa, procurando la
entrega oportuna y correcta de
los estados financieros
consolidados, a si como también
presentar recomendaciones
para poder cumplir las metas de
la organizacion

Velar por que en el proceso

contable se apliguen las
normas y  principios de
contabilidad generalmente
aceptada

Realizar los pagos u

obligaciones de ley las cuales la
organizacién debe llevar a feliz
término, para evitar sanciones
por parte del gobierno.

Llevar un estricto control de
inventario para asi garantizar
una correcta rotacion de los
productos y contar con un buen
stop de materiales.

Experiencia laboral:

Se requiere una experiencia
laboral de 3 afos de servicio
en empresas
comercializadoras de bienes o
servicios, 0 en empresas
constructoras o ferreteras.

Empleada
de Ventas

Es la persona directamente
responsable de una excelente
atencion de nuestros clientes,
para ello tomara mucha atencion
a las necesidades del cliente y
ofrecera soluciones con
nuestros productos.

Deber4d emplear unos buenos
modales 'y cortesia para
referirse a nuestros clientes y
sumirA  una  posicion  de
amabilidad y respecto hacia el
mismo.

Deber4 contar muy bien las
cantidades vendidas asi como
verificar muy bien las facturas
emitidas para evitar posibles
reclamaciones o faltantes en el
argueo de caja.

Persona egresada del Sena
con conocimientos en :

Atencion al cliente,
conocimientos en los
productos de construccion,
manejo de caja, control de
inventarios, excelente
relaciones interpersonales,
manejo de sistemas.

Experiencia laboral:

Se requiere una experiencia
de 2 afilos en ventas de
mostrador, atencion al cliente,
manejo de caja e inventarios.
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Sera la responsable de llevar la
caja de facturacion, con ello el
orden y la transparencia que ello
lo requiera.

Debera reflejar ante el cliente la
seguridad del conocimiento del
uso de nuestros productos a si
como también las caracteristicas
de los productos sustitutos.
Recibir el pedido de materiales
gque llegan de  nuestros
proveedores

Empleado
Of. Varios

Esta persona también estara
encargada de una excelente
atencion de nuestros clientes,
para ello tomara mucha atencion
a las necesidades del cliente y
ofrecera soluciones con
nuestros productos.

Debera emplear unos buenos
modales 'y cortesia para
referirse a nuestros clientes y
sumirA una  posicibn de
amabilidad y respecto hacia el
mismo.

Debera contar muy bien las
cantidades vendidas asi como
verificar muy bien las facturas
emitidas para evitar posibles
reclamaciones o faltantes en el
arqueo de caja.

Sera la persona responsable de
entrega de los materiales o
productos vendidos a si como
también hara los domicilios o
entrega en el sitio de la obra de
construccion.

Sera la persona encargada del
aseo permanente de local, asi
como también la fachada del
inmueble u local.

Recibir el pedido de materiales
gue llegan de  nuestros
proveedores.

- Bachiller preferiblemente
industrial

- Conocimientos en
sistemas

- Conocimientos basicos de
construccion

- Manejo de control de
inventarios.

Experiencia laboral:

Se requiere 1 afio de
experiencia en el sector
ferretero o de la construccion,
ya sea como almacenista o
como asesor de ventas.
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10.8 PROGRAMA DE SELECCION DE PERSONAL

Para la realizacion de una buena seleccion de personal y que logre los objetivos
propuestos, la cual es la escogencia de un candidato idoneo. Se deben tener en

cuenta los siguientes pasos:

Preparacion de la entrevista: Para la preparacion de la entrevista debemos tener
claro los requerimientos del cargo y definir las fuentes de informacién que le daran

las bases para la seleccion de un buen empleado y estas pueden ser:

Papeles o fuentes documentales y personas: Estos papeles pueden ser
documentos donde se encuentren las funciones inherentes al cargo como son:
Analisis del crecimiento y desarrollo individual de quienes han ocupado el cargo y
asi obtener informacién que ayude a finalizarse con los requerimientos del cargo

de la entrevista.

La informacién sobre los requerimientos del cargo pueden obtener preguntandole
a las personas que han desempefado el cargo, cada una de estas personas tiene
un punto de vista diferente y posiblemente util sobre el cargo, también se puede

obtener informacion sobre el cargo de administrador.

Si la persona que realiza la seleccién ha desempefado el cargo puede basarse
en su experiencia directa, para la seleccion también se debe tener en cuenta las

politicas de la empresa, mision y vision.

Creacion de la atmésfera adecuada: Para obtener la informacion que le
requiere del candidato hay que crear un ambiente propio para que este se libere
de tensiones permitiendo el buen desarrollo de la entrevista, no se deben hacer
preguntas que pongan al candidato en un estado de duda o temor ante el
entrevistador.
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Otro factor importante es que el ambiente no solo es lo que se vive en la
entrevista, también es lo que el empleado va a tener durante la permanencia de
su cargo, tales como: condiciones del sitio de trabajo, relacion con el jefe directo y

clases de presiones que tendra que soportar.

Organizacion y control de la entrevista: Para llevar una organizacion y control
de la entrevista se deben tener en cuenta algunos aspectos para romper el hielo

con el entrevistado y que este pueda revelar su personalidad.

Salud: Charla informal (pasatiempo, viajes, intereses, ciudad de residencia, etc.)
Preguntas de transicion (¢, Como llego a interesarse en nuestra organizacion?)

Vision general (Breve explicacion de lo que se va a tratar en la entrevista).

Preguntas:
Experiencia de trabajo
Educacion

Actividades e intereses

Técnicas de sondeo y escucha: Algunas técnicas que se pueden utilizar son:

que, digame, resefie, explique, describa, dame un ejemplo.

Ej.: Preguntas de experiencia de trabajo
¢, Qué recuerda de su primer empleo?
¢, Qué cosas le gustaron mas?

¢, Qué logros obtuvo?
Preguntas de educacion
¢, Qué tal te ha parecido la escuela secundaria?

¢, Qué materias te gustaron mas?
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¢, Reacciones ante los profesores?

¢ Por qué escoges la universidad?

Actividades e intereses

¢, Qué hace en su tiempo libre?

¢, Qué compromiso comunitario tiene?

Prestacion eficaz de la informacion y terminacion adecuada; en este caso se

presta la informacion al candidato, tenemos que:

Cargo
Carrera
Movilidad
Ubicacion
Capacitacion
Salario
Subsidio

Terminacién., La forma en que se termina la entrevista debe variar de acuerdo
con el nivel de interés del candidato, la terminacién se debe hacer de la siguiente
forma:

¢ Tiene usted algunas otras preguntas?

Esta pregunta se hace para atar cualquier cabo suelto y para asegurar que los

candidatos no se sientan molestos, porque no se han hecho algunas preguntas

importantes.
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Otra pregunta puede ser:

¢, COmo es su nivel de interés en nosotros en este momento?

Esta pregunta animara al candidato a expresar alguna duda o reserva especifica

sobre el cargo que el entrevistador podréa disipar.

Técnicas para tomar notas: en este paso para la toma de notas es un buen
método para la toma de decisiones porque usted tiene un soporte escrito que en
cualquier momento puede revisar y comparar con sus impresiones a continuacion

un modelo de toma de notas:

Impresion global. Actué de manera natural y tranquilidad durante toda la

entrevista.

Presento informacion logicamente.

Experiencia de trabajo Experiencia de trabajo directamente relacionada

Ha realizado tareas en proyectos complejos

Le falta experiencia con nuestra Ultima version de programa de computacion.

Aspectos positivos: Experiencia de trabajo aplicable
Ha organizado tareas en proyectos logros y complejos
Mucha energia

Buenas habilidades de presentacion oral

Trabaja bien en pequefios equipos de proyectos

Necesidades de desarrollo: Ninguna experiencia con nuestra ultimas version de
programas de computacion
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Ninguna evidencia de notables habilidades para escribir
Pocos recursos comerciales
Iniciativa solo cuando esta interesado

No muy bueno como colaborador individual

Organizacion e interpretaciéon de informacién:

Para la organizacion e interpretacion se debe utilizar la hoja de analisis de la

entrevista. Ante la no existencia de manuales,
10.9 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO ORGANIZACIONAL
Se hallan mecanismos estructurales y organizativos que hacen posible la

realizaciéon del el proyecto. En el municipio de El Cerrito y con apoyado del

SENA, se buscara la de mano de obra calificada para llevar a cabo este proyecto.
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11. ESTUDIO FINANCIERO

11.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad financiera del proyecto, Ferreteria Los Samanes.

11.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer la particion porcentual del ingreso y el punto de equilibrio del
proyecto.
e Conocer el valor excedente.

e Conocerla la salida de capital del proyecto y del capitalista.

11.3 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es el punto en que las entradas generales de la empresa son paralelas a los

costos totales, es donde la empresa no gana utilidad ni pérdida.

Qo- CF/ PV-CVU

Donde:

Qo: Numero de unidades

CF: Costos Fijos Totales = 28'452.052

PV: Precio Venta = 83.483

CVU: Costos Variables por Unidad = 3.136.02

Costo Variable Unitario. Se obtiene de tomar los costos variables totales y

dividirlos entre el niUmero de unidades a vender.

CVU =CVT/Q
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Reemplazando

CVU = 64602190 = 3136.02
20600

Qo CE =

28 452C052 = 354. 1147 unidades

PV - CVU

83 483 — 3136.02

Q *P = 354.1147 * 83483 = 29. 625 562.78

Q*CVU *CF =354 * 3136.02 * 28625562.78 =29 625 562

11.3.1 Conclusién. Las unidades a vender en punto de equilibrio son 354.1147

y el valor del ingreso en este punto de equilibrio debera ser de $ 29 625 562.
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Tabla 17 — Distribuciéon de los Costos

Costos Costo
Costos fijos variable
Afio 1 (%) Afo ($)
Mano de obra directa 31 021 200
Mano de obra indirecta
Materiales directo e indirecto 28 280 990
Depreciacion 200 000
Servicios (agua, energia, alcantarillado, alumbrado 360 000
aseo, otros)
arrendamiento 3 600 000
Telecomunicaciones (internet, teléfono) 1217 052
Diversos 400 000
subtotal 5017 052 | 60 062 190
Gastos de administracion
Sueldos y prestaciones 22 065 000
Depreciacion 360 000
Preoperativos afio 1 530 000
Diversos 480 000
Gastos financieros 100 000
Publicidad 360 000
Subtotal 23 435 000 940 000
Subtotal 28 452 052 | 61 002 190
Costos totales 89 454 242
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11.4 CAPITAL DE TRABAJO

El dinero basico preciso para cubrir el ciclo de venta de la ferreteria,
considerado para treinta dias. Se supuso a partir de los activos corrientes
(salarios, compra de materiales, servicios — no se realizaran ventas a crédito),
Para el capital de trabajo no se tomaron: prestaciones sociales, aportes, gasto por

depreciacion de activos, amortizacion de diferidos.

Foérmula para calculara el capital de trabajo:

ICT = CO (COPD)

Donde:

ICT = Inversion en capital de trabajo

CO = Ciclo operativo (en dias)
COPD = Costo de operacion promedio diario

Total costos operativos en el afio $ 89 454 242
(-) Prestaciones sociales 1142 150
(- ) Gastos depreciacién 869 000
(-) amortizacion diferidos - $2 011 150

Total costos operativos afio después de

descontar los anteriores rubros, para calcular

capital de trabajo para ciclo productivo $87 443 092

COPD = ICT (inversion en capital de trabajo)

CO (ciclo operativo en dias)
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COPD= 87443092

360 dias

=242 897,47

ICT =30 * 242 897.47 = 7 286 924 capital de trabajo para un mes

11.5 PROYECCION DEL CAPITAL DE TRABAJO CON INCREMENTO EN UN

MES SEGUN TASA DE INFLACION (3%)

0 7 286 924
1 7 286 924 0.03 218. 607
2 7 505 531 0.03 225. 165
3 8 093 928 0.03 242. 817
4 8 336 745 0.03 250. 102
5 8 586 847

11.5.1 Calculo del capital de trabajo por incremento de las ventas

Cemento
Afo | Incremento | Incremento Costos Costo Incremento | Incremento
#de ventas total unitario | costo mp costo mp

puesto compras por afio por mes

1
8 000 165200400 20 650

2 8240 240 21269 | 5104560 425 380
3 8587 347 21900 | 7.599 300 633 275
4 8844 257 22 557 5797 149 403 096
5 9109 265 23 233 6 156 745 513 062
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Varillas

Afio | Incremento | Incremento Costos Costo | Incremento | Incremento
#de ventas total unitario costo mp costo mp

puesto compras por afio por mes

1
12 000 148 800 12 400
000
2 12 360 360 12772 | 4597 920 383135
3 12 730 370 13155 4 867 350 405 612
4 13112 381 13 549 5012 055 417 671
5 13 505 393 13 955 5484 500 457 041
Tuvo PVC sanitarios
Afo | Incremento Incremento Costos Costo Incremento | Incremento
#de ventas total unitario costo mp costo mp

puesto compras por afio por mes

1
600 21 000 35 000
000

2 650 50 36 050 | 1802500 150 208
3 700 50 37132 | 1856600 154 716
4 750 50 38251 | 1912298 159 358
5 800 50 39 398 1 969 900 164 158
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Pega listo

Afio | Incremento | Incremento Costos Costo | Incremento | Incremento
# de ventas total unitario | costo merc | costo merc
puesto compras por afio por mes
1
2400 26 880 11 200
000
2 2472 72 11 536 830 592 69 216
3 2546 74 11 882 879 268 73272
4 2622 76 12 238 930 088 77 507
5 2701 79 12 605 995 795 92 982
11.5.2 Proyeccidn de capital de trabajo términos corrientes /mes
Afos
Inversion 0 1 2 3 4 5
Capital de trabajo | 7629304 | 762930 | 893223 | 982545 | 1080800.3 | 1 180 880
Valor residual 11 557 682

11.5.3 Proyecciéon del ingreso operacional para el horizonte del proyecto

(términos corrientes). Los ingresos estan representados por las ventas de la

ferreteria
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Cemento

Afos
Inversion 0 1 2 3 4 5
Cantidad Precio
8000 22000 | 176000000
9000 22660 203940000
10000 23339 23339000
11000 24039 264429000
12000 27760 333120000
Varilla
Anos
Inversion 0 1 2 3 4 5
Cantidad Precio
12 000 13 400 | 160800000
12 360 13 802 170592720
12 370 14 216 175851920
13112 | 14643 191999016
13 505 15082 2036863026
Tubos sanitarios
Anos
Inversion 0 1 2 3 4 5
Cantidad Precio
600 48 035 | 28821000
650 49 476 32159400
700 50 960 35672000
750 52 488 39366000
800 54 054 40043200
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Pega listo

Afos
Inversion 0 1 2 3 4 5
Cantidad Precio

2400 12 500 | 30000000

2472 12 875 31827 000

2546 13 261 35811276

2622 13 658 35811 276

2701 14 067 37994967
11.5.4 Proyeccidn costos operativos del proyecto (términos corrientes)

ANOS
Costos 1 2 3 4 5

Mano de obra directa | 31 021 200 | 31951836 | 32910391 33897702 | 34914633
de ventas
Mano de obra
indirecta
Materiales directo e 549748432 | 595292188 | 613150952 | 632097316
indirecto 525780000
Depreciacion 869 000 869 000 869 000 869 000 869 000
Servicios (agua,
energia, 360 000 370800 381924 393381 405182
alcantarillado,
alumbrado aseo,
otros)
arrendamiento 3 600 000 3708000 3819240 3933817 4051931
Telecomunicaciones
(internet, teléfono) 1217 052 1253563 1291169 1329904 1369801
Diversos 400 000 412000 424360 437090 450202
subtotal 25780000 | 549748432 | 595292188 | 613150952 | 632097316
Gastos de
administraciéon
Sueldos y 21 650.000 | 23221350 | 23917990 | 24635529 | 25374594
prestaciones
Depreciacioén 360 000 370800 381924 393381 405182
Preoperativos afio 1 530 000 545900 562277 579145 596519
Diversos 480 000 494400 509232 524508 540243
Gastos financieros 1 000 000 103000 106090 109272 112550
Publicidad 360 000 370800 381924 393381 405182
Subtotal 24 375000 | 25106250 | 25859437 | 26635220 | 27145876
Total 587622252 | 611166318 | 660847709 | 680263685 | 701303941
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11.6 FINANCIAMIENTO

Para el financiamiento del valor inicial de las compras de las mercancias o
materiales a distribuir por un valor de 28 280. 990 como Crédito ordinario de
libre inversion a 4 afios una tasa de utilidad anual del 20,4%44. Los céalculos para
el financiamiento del proyecto ferreteria los samanes se realizo a partir de la

siguiente formula:

A=P[(1(1+T)"
(+TYN -1

Dénde:

A = Valor de la cuota a calcular (amortizacion)
P = Préstamo
i = Tasa de interés anual

n = Periodo (afos)

A =28280990 |0.204(1+0.204)°)
((1+0.204))° -1)

A = 28 280 990 (0.204(2.530)
L ((2.530 -1)

A =28 .240.128 | 0.51612
1.530
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A =28.240.128 , 0.337333333

A =9526336.512

11.6.1 Programa de amortizacion del crédito (términos corrientes)

Periodo Pago Anual Intereses sobre Valor disponible Saldos al
$ (A) los saldos para amortizar final del afio
Préstamo

Inicia 28 240 128

1 9526 333.51 5760 986.11 3765347.398 | 24474 780.6
2 9 526 633.51 4992 855.24 4533 778.268 | 19 941 002.3
3 9 526 633.51 4 067 964.47 5458 669.51 | 14 482 332.8
4 9526 633.51 2 954 395.89 6 572 236.62 8 270 096
5 9526 633.51 1256 327 8 270 096 0
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Tabla 18 - Flujo de fondos con financiamiento para el inversionista (termino corriente)

Inversiones Implementacién ANOS DE OPERACION
1 2 3 4 5

Activos fijos tangibles 20 421 000
Activos fijos intangibles 6 360 000
Capital de trabajo 7 629 304 | 228879.12 235745.49 | 242817.85 | 250 102.39
Incremento de capital de trabajo 425380.00 633 275.00 | 403 096.00 | 513 067.00
Inversion total 34 410 941 | 654259.12 869020.49 645913.85 | 763169.39
Créditos para invertir en los activos fijos 20 246 000
Inversion neta 654259.12 869 020.49 | 645913.85 | 763169.39
Amortizacion de créditos 0 -3 765347 -4 533778 -5458669 -6572236 | - 8 270096
Valor residual
Activos fijos 20 246 000
Capital de trabajo 8 586 747
Capital de trabajo por incremento en p" 631 979
Flujo neto de la inversion 13 989 841 - 4419606 5402 798 6104 582 7 335405 | 21 194 630
Operacién
Ingresos operacionales 586 221000 630184992 | 672634940 | 74466047 95307047
Ingreso neto 586 221000 630184992 | 672364940 | 74466047 95307047
(-) costos
Costos de ventas -525 80000 549748432 | 595292188 | 613150952 | 632097316
Gastos de administracion -24 375 000 25106 250 | 25 859 437 26635220 | 27 145 876
Total costos operacionales -550 155000 | 574 854682 621151625 | 639786172 | 659243192
Utilidad neta 36 066 000 55330310 | 51213315 | 34679875 | 36 063 855
(-) gastos financieros -3 600 000 3708 000 3819 240 3933817 4 051 831
Utilidad gravable 32 466 000 51622310 | 55032555 | 30746 058 | 32012 024
(-) impuestos (0.33) -10 713780 17 035362 | 18 160 743 10146199 | 10563 967
Utilidad 21 752 220 34586948 | 36 871812 | 20599 859 | 21 448 057
(+) depreciaciones +360 000 370 800 381924 393 381 405182
(+) amortizacion diferidos +1 502 150 1502 150 1502 150 1502 150 1502 150
(-)flujo neto de inversién 13 989 841 -5 886 764 -7168362 | -7525097 | -1161659

Flujo neto de operaciones 13989841 | 17727 606 29 291 536 31230789 | 22333731 | 23 355389
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Tabla 19 - Flujo de fondos del proyecto (termino corriente)

Inversiones

Implementacién

ANOS DE OPERACION

1 2 3 4 5
Activos fijos tangibles 20 421 000
Activos fijos intangibles 6 360000
Capital de trabajo -7629 304 | 228879.12 235745.49 | 242817.85| 250102.39
Incremento de capital de trabajo 151 060.21 155 592.02 | 160 260.00 | 165 067.00
Inversion total 34410941 | 379 939.33 391 337.51 | 403.077.85 | 415 169.39
Créditos para invertir en los activos fijos
Inversién neta 34410941 | 379 939.33 391 337.51 | 403.077.85 | 415 169.39
Amortizacién de créditos - 8270 096
Valor residual
Activos fijos 20 246 000
Capital de trabajo 8 586 747
Capital de trabajo por incremento en p" 631 979
Flujo neto de la inversion 34 410 941 631 979 391 337.51 | 403.077.85 | 415 169.39
Operacién
Ingresos operacionales 586 221000 630184992 | 672634940 | 674466047 | 695307047
Ingreso neto 34 410941 | 586 221000 630184992 | 672364940 | 674466047 | 695307047
(-) costos
Costos de ventas 525780000 549748432 | 595292188 | 613150952 | 632097316
Gastos de administracion -24 375000 25106 250 | 25 859 437 26635220 | 27 145 876
Total costos operacionales -550 15000 574 854 682 | 621151625 | 639786172 | 659243192
Utilidad neta 36 066 000 55330310 | 51213315 | 34679875 | 36 063 855
(-) gastos financieros - 3600 000 3 708 000 3819 240 3933 817 4051 831
Utilidad gravable 32 466 000 51622310 | 55032555 | 30746 058 | 32012 024
(-) impuestos (0.33) -10713780 17 035362 | 18160 743 10146199 | 10563 967
Utilidad 21752 220 34586948 | 36871812 | 20599 859 | 21 448 057
(+) depreciaciones + 360 000 370 800 381924 393 381 405182
(+) amortizacién diferidos +1 502 150 1502 150 1502 150 1502 150 1502 150
(-)flujo neto de inversién 34410941 | -5886 764 -7168362 | -7525097 | -1161659
FLUJO NETO DE OPERACION 34410941 | 17727606 | 29291536 31230789 | 22333731 | 23 355 389
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Tabla 20 - Andlisis de sensibilidad — disminucién de ventas 10 %

Inversiones Implementacién ANOS DE OPERACION
1 2 3 4 5

Activos fijos tangibles 20 421 000
Activos fijos intangibles 6 360 000
Capital de trabajo 7629304 | 228 879.12 235745.49 | 242817.85 | 250102.39
Incremento de capital de trabajo 151 060.21 155 592.02 | 160 260.00 | 165 067.00
Inversion total 34410941 | 379 939.33 391 337.51 | 403.077.85 | 415 169.39
Créditos para invertir en los activos fijos 20 421 100
Inversién neta 13989841 | 379 939.33 391 337.51 | 403.077.85 | 415 169.39
Amortizacion de créditos 5 232 505. 6 299 342 7122020 | -9 122 567
Valor residual
Activos fijos 1 065 500
Capital de trabajo 8 586 747
Capital de trabajo por incremento en p" 631 979
Flujo neto de la inversion 13 989 841 5612 444 6 690 679 7 525 097 1161 659
Operacién
Ingresos operacionales 527598900 | 567166492 605128446 | 607019442 | 625776342
Ingreso neto 13989841 | 527598900 | 567166492 605371446 | 607019442 | 625776342
(-) costos
Costos de ventas 479202000 494773588 | 535762969 | 551835856 | 568887584
Gastos de administracion 24 375 000 25106 250 | 25 859 437 26635220 | 27 145 876
Total costos operacionales 503577000 519879838 | 561622406 | 578471076 | 596033460
Utilidad neta 24 021 900 47 286 454 | 43506 040 | 90 992 675 29742882
(-) gastos financieros -3 600 000 -3708000 | -3819240 3933817 4051 831
Utilidad gravable 20 421 900 43 578 454 | 39 686 800 | 87 058 858 | 25691 051
(-) impuestos (0.33) 6739227 | -14380889 | -13 096644 | -26 117657 8 478 046
Utilidad 13 682 673 29197565 | 26590 156 | 60941 201 | 17 216 005
(+) depreciaciones +360 000 +370 800 +381 924 +393 381 +405 182
(+) amortizacién diferidos +1 502 150 +1 502 150 | +1502 150 | +1 502 150 | +1 502 150
(-)flujo neto de inversién 13989841 | -5612444 -6 690 679 | -7 525 097 - 161 659

Flujo neto de operaciones 13989 841 9932379 24 379836 | 38218977 | 28324028 | 17 770 337
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11.7 ESTADO FINANCIERO

11.7.1 Balance general

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
caja
bancos

Total activos corrientes

ACTIVOS FIJOS
Maquinaria y equipos
Muebles y enseres

Herramientas y utensilios

Total activos fijos
Activos diferidos
Adecuacion fisica
Gastos pre operativos
Total activos diferidos
TOTAL ACTIVOS

Pasivos
Pasivos a largo plazo
Prestamos por pagar

Total pasivo a largo plazo

PATRIMONIO
Capital
Total patrimonio

FERRETERIA LOS SAMANES

BALANCE GENERAL
1° DE AGOSTO 2011

©H

TOTAL PASIVO+ PATRIMONIO

Retorno sobre la Inversion versus el promedio de la empresa

107

7629 341

16 706 000
3 540 000
175 000

3 550 600
2 810 000

20 421 000

13 989 941

$

7629 341

20 421 000

6 360 600

34 410 941

20 421 000

13 989 941
34 410 941



11.7.2 Estado de Resultados

FERRETERIA LOS SAMANES
ESTADO DE RESULTADOS
1° de Agosto 2011

(Términos corrientes)

Ventas $ 586.221.000
(-) costos de ventas $ 525.780.000
Utilidad bruta de ventas $ 60 441 000
(-) gastos de administracion $ 24375000

Total gastos operacionales $ 24 375 000
Utilidad operacional $ 36.066.000
(-) gastos financieros $ 3.600.000
Utilidad antes del impuesto $ 32.466.000
(-) provision para impuesto(0.33) $ 10.713.700
Utilidad neta $ 21.753.300

11.8 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO

Se establecio la disposicidn financiera de la aspiracion, obteniéndose instaurar la

posibilidad de este estudio para continuar con la apreciacién del proyecto.
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12. EVALUACION PRIVADA DEL PROYECTO

12.1 OBJETIVO GENERAL

Establecer que el proyecto es econémicamente viable para el capitalista y si

genera recuerdo positivo social y ambiental.

12.2 OBJETIVOS ESPECIFOS

Determinar el Valor Presente Neto (VPN).

Determinar la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Conocer el golpe social.

Conocer el golpe ambiental.

12.3 EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion se realizé a partir del VPN, la TIR, y Andlisis de sensibilidad en el

caso de que exista disminucion en las ventas del 10%.

12.3.1 Flujo de fondos con financiamiento para el inversionista

TIR: 156%
VPN: $ 49 461 999

Los datos indican que para una inversion 13 989 841, en cinco afios, se obtiene
una tasa interna de retorno del 156% anual. Es un indicador que esta por encima

de la tasa de oportunidad, estimada al 20%, lo que permite que se considere un
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proyecto atractivo para el inversionista y es confirmado con el Valor Presente Neto
positivo de $ 49 461 999 como ganancia adicional que genera el proyecto para

el inversionista.

12.3.2 Flujo de fondos del proyecto:

TIR: 63%
VPN: $ 32 444 416

Para una inversion de $34.410.941 en cinco afos, se obtiene una tasa interna de
retorno del 63% anual. Se encuentra 43% puntos por encima de la tasa de
oportunidad (20%). Se puede invertir porque genera riqgueza adicional de
$32.444.416

12.3.3 Andlisis se Sensibilidad Disminucién de Ventas 10%

TIR: 125%
VPN: $45.080.100

Para una inversion de $13.989.841 en cinco afios, se obtiene una tasa interna de
retorno del 159 % anual al esta la TIR por encima de la taza de oportunidad del

20% muestra una riqueza para el inversionista de 45 080 100.

12.4 EVALUACION SOCIAL

La contribucion directa de la Ferreteria los samanes a la sociedad es ser una

empresa socialmente responsable ya que fomenta el uso de productos de alta

calidad sin perjuicio para las personas ni del medio ambiente, ademas, cuenta con
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la participacion directa del personal de la region proporcionando empleo a la

economia local.

La ferreteria los samanes Considera importante la capacitacién permanente de
su personal, buscando siempre el progreso del negocio y de sus empleados. De

esta forma se contribuye directamente con el desarrollo de la comunidad.

Se programaran capacitaciones permanentes a los clientes y empleados con la
colaboracién de los fabricantes y proveedores de los principales productos para
realizar un manejo adecuado de los mismos para que los clientes reciban esta
informacion de primera mano y con ello contribuir al buen uso de estos elementos.
Se generaran cuatro (4) empleos que daran solucién de ingresos para 4 familias
ubicadas en el sector de influencia, seleccionados dentro de la poblacién

vulnerable

12.5 EVALUACION AMBIENTAL

Riesgos ambientales: La empresa ferreteria los samanes por ser una empresa
de compra y ventas de materiales de la construccion usara como materia prima
materiales ya terminados, por tanto no realizaremos transformacién de los

recursos naturales.

Por tal razon el impacto que realizaremos al medio ambiente lo consideramos

como un impacto no significativo.

Consumo de energia eléctrica: Este recurso es vital para el funcionamiento
general de las instalaciones de la ferreteria, esto conduce al agotamiento del
recurso natural energia, nos ajustaremos al cumplimiento de la ley 143 de 1994

de minas articulo 66 numeral E, F.
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Consumo de agua: Este recurso es necesario para funcionamiento general de las
instalaciones hidro-sanitarias del local, esto conduce al agotamiento de los
recursos naturales por tal razon nos acogeremos a la Resolucion 2.400 de 1994
Art. 36 decreto 3075del 1997 Art 29 numeral c.

Recuperacion de residuos: En las Areas de archivos facturacién y procesos
administrativo haremos la recuperacion de los materiales de oficina tales como la
reutilizacion del papel para la realizaciébn de fotocopias, esto nos permitira la
reduccion de la compra de estos insumos asi como evitar botar estos desechos en
rellenos sanitarios, asi como también reduciremos la tala de &rboles para la
fabricacion del papel y como en todo lo anterior se realizaran el cumplimiento del
decreto 1713 del 2002 Art 67.

Tomaremos medidas establecidas por la legislacibn ambiental mas especificaren
relacionadas al manejo de los residuos solidos (MIR) vy prestaremos la mejor
atencion a los materiales de papeleria, utensilios plasticos, materiales

contaminados con el producto de venta.
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CONCLUSIONES

La planeacion de este estudio se realizo de una manera minuciosa, detalle por
detalle, para presentar con todos los elementos de juicio la factibilidad de una idea

de negocio, como lo es la ferreteria los samanes.

Este estudio de factibilidad Implicé profundizar, desde las unidades basicas de
aprendizaje como proceso ideal para la elaboracion del presente documento; vy lo
es efectivamente cuando se trata de medir el alcance de los impactos de cada
proyecto asi sea para crear empleo y contribuir al desarrollo de la calidad de vida
de cada uno de nuestros miembros; ademas “hacer que la conformidad vy

satisfaccion sean conceptos claves” para nuestro funcionamiento.

Realizar una evaluacion completa del proyecto de grado en los términos
presentados demuestra el compromiso de los futuros tecnélogos en obras civiles y
construcciones con la comunidad, con la universidad y con nuestras propias
familias, las cuales ven en nosotros ese anhelo de encontrar el éxito a través de
alcanzar ese suefio de crear empresa, pero no cualquier empresa sino un negocio
sostenible en lo econémico y un negocio que aporte a la buena convivencia de

esta sociedad colombiana.
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MUNICIPIO DE EL CERRITO - VALLE
ALCALDIA MUNICIPAL

SECRETARIA DE SALUD MUNICIPAL
Plan de Atencion Basica

ATENCION AL AMBIENTE
ACTA DE VISITA DE CONTROL

TIPO DE SUJETO- COMUNA No. CODIGQ
RAZON SOCIAL

IONC TELEFONO
i =SENTANTE LEGAL, ——C.C.No
VREA DEL ESTABLECIMIENTO, _FECHA DE LA VISITA
FUNCIONARIO QUE PRACTICA LA VISITA
£N PRESENCIA DE CARGO

OBSERVACIONES

RECOMENDACIONES

Para e cumplimiento de las recomendaciones se concede un plazo de ( ) dias calendario contados a partir de la fecha de
notificacion de la presente acta.
£1 incumplimiento de lo anterior acarreara la aplicacién de las medidas sanitarias de seguridad y sanciones establecidas en la LEY

09 de 1 979 y su decreto reglamentario No.

PERSONAL QUE INTERVINO EN LA VISITA
AUTORIDAD SANITARIA £ POR LA EMPRESA

FIRMA®
CARGO
\
NOTIFICACION: Hoyz_2 s se notifica personalmente al sefior(a)
identificado con C.C. No. de que se desempefia como

del contenido de la presente Acta quien lee y firma como costancia .
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MUNICIPIO DE EL CERRITO

SECRETARIA DE HACIENDA - DIVISION RENTAS

~ FORMULARIO DE MATRICULA — ~
IMPUESTO DE INDUSTRIA Y COMERCIO No 2001

IDENTIFICACION
| Z T .
1 4.C.C. No. -
L A
6, DIRECH
TUFECHAINICAY DE ACTRADADES ‘ B ESCA, GONSTITUCION No. NOTARIA DE | CLASE OE ESTABLECIMIENTO
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"13. DESCRIPGION DE AU VIDADES g A 7 o
. . _ o . i .
bt e RS e e o "
TIVOS TOTALES i % 18, AREA DEL LOCAL M
5. PASIVOS TOTAI ES § 19. ARRIENDO O ESTIMATIVO SI ES PROPIO | §
16. CAPITAL LICHADO (1416) i 20. No. DE EMPLEADOS
17, COSIOS DIREC E HDIAE? 5 21,
DATOS ESTIMADOS DE INGRESOS BRUTOS O VENTAS MENSUALES
22, CODIGO 23, ACTIVIDADES 24. BASE GRAVABLE 25, TARIFA

! EXCLUBIVAME

DEPARTAMERNTO Al !i\/HHI!'?IHI\I‘IVC DE PLANEACION MUNICIPAL

Certificado de Observaciones:

Uso del Suelo No

SECRETARIA DE GORIERNO MUMICIPAL

Observaciones

SECRETARIA DEE SALUD

Concepto Sanitario
Observaciones: .

1

[T-VALOT DE LA MATRICUILA D by =
T, VALOT DE LA MATRICLILA FecHA RiGe fUIMPURRD ¢ MES ANO

2. IMPUESTO PROVIGIONAL ; . a/ \&}(\
- 2 Secretarid de Ha\ienNa

3. SANCIONES

4. BOMBEROS
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MODELO DE CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION

Gy oonenic 1T T

camaRA~ MIERCOLES 08 ABRIL 2009 04:54:05 PM
DE COMERCIO
RECA

"~ REPUBLICA DE COLOMBIA

! CERTIFICADO DE EXISTENCIAY REPRESENTACION
i EL SUSCRITO SECRETARIO DE LACAMARA DE COMERCIO DE CALI

CERTIFICA
NOMBRE: DIVERSIONES TROPICAL S.A
DOMICILIO: CALI VALLE
DIRECCION COMERCIAL :AV. 3N 8 N 24 OF. 426
DIRECCION NOTIFICACION JUDICIAL:AV. 3N 8 N 24 OF. 426
CIUDAD:CALI :
MATRICULA MERCANTIL NRO. 620103-4 FECHA MATRICULA : 22 DE OCTUBRE DE 2003

i CERTIFICA
i NIT : 805028500-3
CERTIFICA
QUE POR ESCRITURA NRO. 3024 DEL 17 DE OCTUBRE DE 2003 NOTARIA OCTAVA DE CAL:

, INSCRITA EN LA CAMARA DE COMERCIO EL 22 DE OCTUBRE DE 2003 BAJO EL NRO. 7443 DEL LIBRC(
IX ,SE CONSTITUYO LA SOCIEDAD DENOMINADA DIVERSIONES TROPICAL S.A

CERTIFICA
i REFORMAS
| DOCUMENTO FECHA.DOC ORIGEN FECHA.INS NRO.INS LIBRO
E.P. 3044 12/10/2007 NOTARIA SEGUNDA DE CARTAGO 18/10/2007 11048 IX
CERTIFICA
VIGENCIA: 17 DE OCTUBRE DEL ARO 2023
CERTIFCA

OBJETO SOCIAL: LA SOCIEDAD TENDRA COMO OBJETO PRINCIPAL LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES:
LA EXPLOTACION Y OPERACION DE TODA CLASE DE JUEGOS DE SUERTE Y AZAR. EN DESARROLLO DEI
MISMO PODRA LA SOCIEDAD EJECUTAR TODOS LOS ACTOS O CONTRATOS QUE FUEREN CONVENIENTES (
NECESARIOS PARA EL CABAL CUMPLIMIENTO DE SU OBJETO SOCIAL Y QUE TENGAN RELACION DIRECTZ?
CON EL OBJETO MENCIONADO, TALES COMO: FORMAR PARTE DE OTRAS SOCIEDADES ANONIMAS O DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA, COMPRAR, HIPOTECAR O VENDER INMUEBLES, COMPRAR -O VENDEF
TITULOS VALORES, COMPRAR, VENDER O EXPLOTAR BIENES MUEBLES, CELEBRAR CONTRATOS DE
% CUENTA CORRIENTE O DE AHORROS, REALIZAR INVERSIONES MOBILIARIAS, ETC.

! CERTIFICA

ORGANOS DE ADMINISTRACION: ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS, JUNTA DIRECTIVA,
| REPRESENTANTE LEGAL.

FUNCIONES DE LA ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS ENTRE OTRAS: 1) DISPONER QUE RESERVAS
DEBEN HACERSE ADEMAS DE LAS LEGALES. 4) ELEGIR Y REMOVER LIBREMENTE AL REVISOR FISCAI
Y A LOS FUNCIONARIOS CUYA DESIGNACION LE CORRESPONDA. 7) ESTUDIAR Y APROBAR LAS
REFORMAS DE LOS ESTATUTOS. 10) CONSIDERAR LOS INFORMES DE LOS ADMINISTRADORES O DEI
REPRESENTANTE LEGAL SOBRE EL ESTADO DE LOS NEGOCIOS SOCIALES, Y EL INFORME DEL REVISOF
FISCAL. 11) ADOPTAR TODAS LAS MEDIDAS QUE RECLAMEN EL CUMPLIMIENTO DE LOS ESTATUTOS Y

EL INTERES COMUN DE LOS ASOCIADOS. 12) LAS DEMAS QUE SENALEN LA LEY Y ESTOS
ESTATUTOS.
JUNTA DIRECTIVA: LA JUNTA DIRECTIVA SE COMPONE DE CINCO (5) MIEMBROS PRINCIPALES

QUIENES TENDRAN UN SUPLENTE CADA UNO. EL GERENTE GENERAL DE LA SOCIEDAD TENDRA VOZ

PERO NO VOTO EN LAS REUNIONES DE LA JUNTA DIRECTIVA Y NO DEVENGARA REMUNERACIOM
i ESPECIAL POR SU ASISTENCIA A LAS REUNIONES DE ELLA, A MENOS QUE SEA MIEMBRO DE LZ
} JUNTA, CASO EN EL CUAL TENDRA VOZ, VOTO Y REMUNERACION.

i ATRIBUCIONES DE LA JUNTA DIRECTIVA: 2) DESIGNAR EL GERENTE FIJANDOLE SU REMUNERACION.

4) DELEGAR EN EL GERENTE O EN CUALQUIER OCTRO EMPLEADO, LAS FUNCIONES QUE ESTIME
CONVENIENTES. 10) ABRIR SUCURSALES O AGENCIAS O DEPENDENCIAS, DENTRO O FUERA DEI
PAIS. 11) ELABORAR EL REGLAMENTO DE EMISION, OFRECIMIENTO Y COLOCACION DE ACCIONES EM
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Benemérito Cuerpo de Bomberos

Voluntarios de El Cerrito - Valle

DEPARTAMENTO TECNICO DE PREVENCION Y SEGURIDAD
Personeria Juridica Resolucién No. 3061 de 1956

TELEFONO 5333

CERTIFICADO N0 1800

Hago canstar que el Establecimiento

Barrio

Ubicado en la

De propiedad de
CUMPLE CON LAS MINIMAS NORMAS DE SEGURIDAD

L

I Daclo en £l Corrlto a los_tlas dlol mox do

T COMANDANT FL INSPECTOR

La Secretaria

122

i

=S R

=



