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Resumen
En la aplicacion y desarrollo del estudio de factibilidad de plan de negocios, respecto a
“Fabricacion de materas de hogar y oficina, aplicadas en técnica vitral con vidrios de segundo
uso (reciclable)”, se determina como objetivo principal; disefiar el analisis y conclusion efectiva
de la viabilidad econdmica y productiva, que existe en la produccién de materas vitral (vidrio
reciclado), el cual presentan un valor agregado enfocado en disefios Unicos y variados, que le dan
un aspecto diferente, llamativo e innovador en el mercado.

La técnica vitral en materas del plan de negocios actual, busca el 100% de adquisicion del
vidrio de segunda mano, lo cual permite contribuir con el cuidado del medio ambiente. Las
materas en vitral estdn enfocados a varios segmentos de clientes, teniendo como cliente
principal; los jefes del hogar, los viveros, las tiendas de arte y decoracion, también en oficinas,
quienes también desean decorar los espacios de trabajo.

Palabras clave: materas de hogar y oficina, viabilidad econémica, innovacion en

materas, cuidado del medio ambiente, vidrio de segunda mano.



Abstract

With the feasibility study of the "Business plan for the manufacture of stained glass materials”,
we seek to analyze the economic and productive viability that exists in the production of
materials that have an added value, which is focused on unique and varied designs that give a
different look, striking and innovation in the market.

On the other hand, the stained glass in the materials of this business plan is intended to be
100% acquired from second-hand glass, which contributes to the care of the environment. The
stained glass materials are focused on various customer segments, having as main customer the
heads of household, nurseries, art and decoration stores, as well as offices who also want to
decorate the workspaces.

Keywords: pots for home and office, economic feasibility, innovation in pots, care for the

environment, second-hand glass.
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Introduccion

La ingenieria Industrial es una rama/ciencia, que cada dia su valor e importancia aumenta en el
mundo industrial; debido a que, la necesidad de controlar los costos, disminuir tiempos muertos y
tener unaadecuada rentabilidad sobre la empresa u procesos, es vital, para el buen
funcionamiento de esta.

Es por eso, que es importante realizar y analizar de manera efectiva los proyectos,
enfocandose en su viabilidad, pero no solamente en esto, sino que también estén involucrados en la
labor social de los problemas que afectana la poblacion y al medio ambiente.

La reutilizacion creativa de vidrios para la fabricacion de materas de hogar y oficina
ayuda a disminuir la contaminacién a nivel mundial que se genera a través del vidrio. A partir de
ahi, nace la idea de poder generar un proyecto, a su vez emprendimiento, que aporte
positivamente al desarrollo delplaneta, a través de una linea de negocio ambiental e innovadora,
mediantela fabricacion de materas con vidrio reciclable con materiales minimos como: Vidrios

reciclados, materas virgenes, marcador, pintura blanca,estuco blanco, corta vidrio, cartén y ega.
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Planteamiento del problema

Segun un informe reciente de la organizacion britanica Verisk Maplecroft, que alerta de una
"creciente crisis" de la basura, reforzado en el diario BBC News Mundo, dice “El grupo
especializado en andlisis de riesgo reveld que a nivel mundial se producen mas de 2.100 millones
de toneladas de desechos cada afo, lo que podria llenar mas de 800.000 piscinas olimpicas. Tan
solo un 16% (323 millones de toneladas) de esa basura es reciclada”. El Banco Mundial anuncio
que “Entre los elementos y materiales que mas se producen estan el vidrio con un 5%.”

El indice de aprovechamiento o reciclaje en Colombia es del 13%, segln analisis del
Ministerio de medio ambiente colombiano. Estas cifras se consideran bastante alarmante para el
mundo en general, pues realmente es muy baja la consciencia que hay en los humanos al
momento de reciclar o desechar un producto usado. Pues una botella de vidrio puede tardar hasta
4.000 afos en degradarse, siendo uno de los materiales y empaques con mas vida Util a nivel
mundial. Por eso, es importante ayudar a concientizar a las personas sobre el uso adecuado de
dicho material y su reciclaje. De este captacion y concientizacion del problema que se afronta a
nivel mundial del reciclaje del vidrio, se propone incentivar a las personas por medio de la
fabricacion y venta de materas de hogar y oficinas hechas con vidrios reciclables, a su vez,

generando emprendimiento y empleabilidad.



12

Justificacion

El aumento en la proteccion del medio ambiente, la importancia o el rol del reciclaje, es
importante para ayudar a mejorar la calidad de nuestro planeta, es por eso, que es de gran ayuda
la puesta en marcha o ejecucion de proyectos innovadores sobre el reciclaje.

Se considera una manera muy efectiva de concientizar, acostumbrar y crear culturas en
las personas, sobre el reciclar y reutilizar, llegando a sus visualizaciones cotidianas. Esto quiere
decir, que es normal ver en los hogares y oficinas materas pequefias, medianas o grandes, pero
no decoradas con vidrios (vitral) reciclable.

Entonces, desarrollando un proyecto enfocado en la necesidad e importancia del reciclaje,
se puede entrar a las visualizaciones cotidianas de las personas y ayudar a generar cultura de
reciclaje y reutilizacion, aportando al crecimiento de la proteccion del planeta.

El proyecto contribuye también para el beneficio de las personas, pues es un
emprendimiento que puede ayudar a la economia generando empleos en diversas labores como:

reciclaje, fabricacion, administracion, proyectos sociales y ventas.
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Propuesta de valor

Producto innovador, dado a que el mercado actual es poco comun encontrar la venta materas
hechas con vidrio de segunda mano, disefios exclusivos que se pueden personalizar, y que pueda
aportar a la disminucion de la contaminacion del medioambiente en Cali; pues esto puede
generar una gran satisfaccion al consumidor, dado que se lleva un producto Unico para la

decoracion de su hogar o espacios deseados a emplear las materas.



Objetivos

Objetivo general
Disefiar un plan de negocios sobre la fabricacion de materas para hogar y oficina; con

vidrios de segundo uso (reciclables).

Objetivos especificos

Estudiar la factibilidad del plan de negocios.

Analizar el cliente posible, por medio de un estudio de mercado.

Implementar etapas del plan de negocios al desarrollo del proyecto.

Determinar si el proyecto, es viable o no, de acuerdo con la creacion del estudio

financiero y estudio técnico.

14
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Metodologia

Para la realizacion de este proyecto, se tuvo en cuenta aspectos fundamentales para la
investigacion de esta; se logro llevar el producto de la fase de proyeccion a la fase real, lo cual,
se puede evidenciar mas adelante en la ficha técnica del producto con imagenes reales y propias.
Asi, pudiendo ampliar informacion relevante para dar inicio al estudio técnico, que se da
a conocer el proceso de fabricacion en decoracion de la matera. Por consiguiente, se dio paso a
realizar un estudio de mercadeo que permitié afianzar estratégicamente un plan de mercadeo
para el desarrollo del producto, estos dos estudios, lanzando necesidades directas de crear y
definir un estudio eficiente sobre la parte administrativa y legal, para poder dar continuacion al
estudio financiero, teniendo como factor principal la proyeccion y toda la parte presupuestal del

proyecto, concluyendo si es viable 0 no su ejecucion a manera de analisis.
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Desarrollo, analisis y resultados.

Estudio de mercado

Actores de mercado

Primer actor.

Quién determina la demanda; cliente. Fuentes primarias
Figural

Formula del tamafio de la muestra

22 p(1-p)

&2

L e22xp(-p)
I+H—23;)

Estadistica Descripcién

N Tamafio de la poblacién

e Margen de error (como decimal)

z Nivel de confianza (como puntuacién de z)

p Valor de porcentaje (como decimal)

Nota: El grafico describe la formula que se utilizé para sacar el tamafio de la muestra

Nivel de confianza: 95%

Margen de error: 5

Poblacién cercana: 16

Tamarfio/Personas a encuestar: 16 personas

Formulacién Encuesta “Estudio de factibilidad en adquisicion de materas™. Con esta
encuesta se busca que podamos comprender las necesidades, gustos y requerimientos de nuestros

clientes, para facilitar la toma de decisiones.

Figura 2



Formato de la encuesta

ENCUESTA SOBRE ESTUDIO DE ¢Cuél es sunombre *
MERCADO - FABRICACION Y VENTA DE
MATERAS EN MOSAICO

Tu respuesta

edwardviafara@gmail.com Cambiar de cuenta @ Dénde vive? *
*Obligatorio

Tu respuesta
Correo *

¢Qué edad tiene? *
Tu direccion de correo electrénico «Q

(O 20-30afios
O 31-40afios
¢Cual es su sexo?
O 41-50afios
O Masculino O 51-60afios
O Femenino o 61-70 afios
(Sabe usted qué es una matera? * ¢Le gustan las materas?
Si .
o O Si
O No
O No
O Talvez

O Talvez

¢Sabe usted qué es Mosaico? *

¢Le gusta las materas decoradas?

QO si
O Mo O si
O Talvez O No

O Talvez
¢Ha escuchado/visto sobre la Técnica Mosaico aplicada en Materas? *
Q si
O No

O Talvez Tu respuesta

¢Como considera qué esta el mercado actual frente a materas creativas?



¢ Tiene materas en su hogar u oficina?
QO si

O No

O Tal vez

:Compra usted, macetas para plantas?

O si
O No

o Almacenes de cadena.

Q oto

¢Qué le gustaria mejorar a sus materas o el mercado actual?

Turespuesta

¢Le gustaria tener una matera decorada en Mosaico?

Q si
O No
O Tal vez

Si la pregunta anterior fue afirmativo, ;Dénde ha comprado sus materas o macetas

para plantas?

O Viveros

O Internet, paginas web o redes sociales

¢Cuanto estaria dispuesto/a a pagar por la compra de una Matera en Mosaico,
teniendo en cuenta gue es un proceso manual y normalmente, su coste de venta
en estas, suele aumentar a las de competencias, que no son decoradas?

En caso tal de realizar una compra de Matera Mosaico, ;Qué método de compra
aplicaria?

O Virtual: Pago virtual y recibir domicilio
O Virtual: Pago contra entrega
O Ir a la tienda fisica

O Personalizar su matera, aunque esto implique el sumento del precio estandar.

;Qué tamafio de matera es de su preferencia?

O Pequefia (8 cm * 11 cm aprox.)
O Mediana (20 cm * 26 cm aprox.)

O Grande (28 cm * 36 cm aprox.)

;Qué factores influyen al momento de escoger una matera/maceta?

D Precio
O obisefic
O material
D Otro:

Nota: Las imagenes anteriores, hacen referencia a la encuesta que se realiz6 al tamafio de la

muestra.

18
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Informe encuesta.
Figura 3

Porcentaje del sexo de la poblacion encuestada

¢Cuadl es su sexo?
18 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Nota: Un 67% del 100% de la poblacion encuestada pertenece al grupo: género femenino
Figura 4

Gréfico de porcentaje de la poblacion por ciudades

<Doénde vive?
18 respuestas

10,0
75
50

25

00

Bogota Cali Cali valle Candelaria Medellin cali

Nota: El 78% de la poblacion encuestada vive en Cali, el 11% vive en sus alrededores: ubicados

en ciudades como Bogota y Medellin.
Figura 5

Poblacion que conoce o desconoce que es una matera

;Sabe usted qué es una matera?
18 respuestas

®si
@ No
® Talvez

Nota: El 100% de la poblacion encuestada conoce que es una matera.
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Figura 6

Porcentaje de edad

:Qué edad tiene?
18 respuestas

@ 20 - 30 afios
@ 31- 40 aiios
® 41-50 afios
@ 51-60 arios
@ 61-70 afios

Nota: Un 38.9% de los compradores estan entre los 20 y 30 afios de edad, el 27,8% pertenece a

la poblacion de los 41 a 50 afios y el 34% aproximadamente, pertenece a la poblacion de 31-40
afios y de los 51-60 afios
Figura7

Porcentaje de la poblacion que conoce que es un mosaico

¢Sabe usted qué es Mosaico?
18 respuestas

@®si
@® No

a ® Talvez

Nota: EI 88.9% del 100% de la poblacion, conoce que es un Mosaico.
Figura 8

Poblacion que conoce sobre técnicas aplicadas en Materas

¢Ha escuchado/visto sobre la Técnica Mosaico aplicada en Materas?
18 respuestas

®si
® No

® Tal vez

38,9%

Nota: Se evidencia que més del 50% de la poblacion estudiada, desconoce sobre la técnica de

mosaico aplicada en materas.



Figura 9

Personas que le gustan las materas

¢Le gustan las materas?
18 respuestas

®si
@® No
@ Talvez

]

Nota: Aproximadamente el 95% de la poblacion encuestada le gustan las materas.

Figura 10

Porcentaje de poblacién gue tiene materas

¢Tiene materas en su hogar u oficina?

18 respuestas
®si
@ No
® Tal vez

Nota: Aproximadamente el 77.8% de la poblacion encuestada, tienen materas en su hogar u

oficina.
Figura 11

Personas que compra macetas para plantas

¢Compra usted, macetas para plantas?
18 respuestas

®si
® No

Nota: El 77.8% de la poblacion encuestada, compran macetas para sus plantas.

21



Figura 12

Lugares donde compran materas

Si la pregunta anterior fue afirmativo, ;Dénde ha comprado sus materas o macetas para plantas?
14 respuestas

@ Viveros
@ Intemnet, paginas web o redes sociales.
@ Almacenes de cadena.

m @ Galerias

Nota: El 92.9% compra las matas en viveros y el 7.1% compra en galerias.
Figura 13

Poblacién que le gustaria tener una matera decorada en mosaico

¢Le gustaria tener una matera decorada en Mosaico?
18 respuestas

@®sSi
® No
© Tal vez

Nota: Aproximadamente el 84% de la poblacion estudiada, les gustaria tener una matera

decorada en mosaico.

22
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Figura 14

Preferencia de método de compra.

En caso tal de realizar una compra de Matera Mosaico, ;Qué método de compra aplicaria?

18 respuestas

@ Virtual: Pago virtual y recibir doricilio.

@ Virtual: Pego contra entrega.

® Ir a la tienda fisica

@ Personalizar su matera, aunque esto
implique el aumento del precio estdndar.

Nota: El 61.1% de la poblacion encuestada del 100% prefieren para comprar materas ir a la
tienda fisica y el 33.4% les gusta comprar de manera virtual.
Figura 15

Tamafios de materas que las personas prefieren.

£Qué tamano de matera es de su preferencia?

18 respuestas

@ Pequeiia (8 cm * 11 cm aprox.)
@ Mediana (20 cm * 26 cm aprox.)
@ Grande (28 cm * 36 cm aprox.)

Nota: Mas del 50% de la poblacion estudiada, prefiere comprar materas medianas.
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Figura 16

Factores que influyen al escoger una matera

+Qué factores influyen al momento de escoger una matera/maceta?

18 respuestas
Precio

Disefio 14 (77.8 %)

Material 12 (66,7 %)

Nota: Cuanto, al disefio del producto, el 77.8% de las personas encuestadas, se fija en esto y el
66,7% se fija en el material al momento de escoger una matera, y el 50% se fija en el precio de la
matera.

¢Cuénto estaria dispuesto/a pagar por la compra de una Matera en Mosaico, teniendo
encuenta que es un proceso manual y normalmente, su costo de venta en estas suele aumentar a
las de competencias, que no son decoradas?15 respuestas
Figura 17
Respuestas de cuanto estaria dispuesto a pagar por la matera en mosaico

- $25.000

- El valor adecuado

- 30000

- 50.000

- 5i hay buena calidad valdra la pena pagar cualquier precio
- 80000, depende del tamafio y la decoracion

- El precio justo y merecido

- 60.000

- 70.000

- depende de cada decoracion y tamafio

- Depende el tamafio y el disefio

- Hasta 30mil

- Que se econdmica a comparacion de las demas
- No sabria realmente en este momento

Nota: Promedio para la venta de matera mediana, $60.000 - $68.000



Figura 18

Respuesta de cosas por mejorar a las materas.

- Que sean mas originales y creativas

- Algunas la apariencia

- Mas disefios

- Que tenga colores vivos y disefios novedosos algo fuera de lo comin un

- Mas materas artesanal

- Decoracion e impermeabilizacion

- Mas variedad en lo artesanal

- Los disefios

- Personalizar las macetas con creativos disefios, hacer volar la imaginacion,
poderusar pinturas, telas u otros materiales.

- que sean bonitas

- Las materas

- Mas que ser bonitas, que tengan un correcto drenado de agua

- No se dado que no tengo materas

- Los disefios v color

Nota: Se evidencia respuestas, respecto a la pregunta planteada ¢ Qué le gustaria mejorar a sus
materas o el mercado actual? que gran parte de la poblacion coincide en que hace falta méas
variedad en las materas.

Figura 19

Respuesta a como estado el mercado actual.

- Siento que no hay mucha variedad en materias creativas en el
mercado

- Se ve mucha variedad interesante de materas

- Muy hermoso

- No hay tanta variedad en materas

- La verdad se ve mucho comercio y en distintas presentaciones

- La mayoria son pintadas, pero hay una bonita oferta

- Yo veo mucho comercio mas que todo en los barrios de materas
artesanales y meparece muy bien porque es un emprendimiento
muy bonito

- Muy activo a las personas hoy en dia son un poco mas
consientes sobre laimportancia de las plantas en los espacios y
lo agradable a la vista

Nota: Respuesta de como considera el mercado actual de las materas.



26

Andlisis general encuesta aplicada

Se evidencia que la mayoria de los compradores de materas son mujeres por lo cual ellas
serian nuestro cliente principal al que va enfocado el producto, se deberia de hacer una camparia
o0 innovar en disefios nuevos para atraer también a mas hombres y lograr que ambos géneros
compren por igual o enfocar el producto mas a las mujeres. Por otro lado, la poblacion
encuestada aproximadamente el 78% vive en la ciudad de Cali, el 11% vive en sus alrededores
por lo cual beneficia nuestro proyecto dado que se espera tener un alcance local para empezar. Se
tiene la ventaja que toda la poblacion encuestada conoce que es una matera, por lo cual es un
producto que esta reconocido en el mercado y de este modo es mas facil poder generar ventas
de nuestro producto, adicional a esto un 88.9% de la poblacién estudiada conoce que es un
Mosaico por lo que toca buscar una estrategia para lograr que el 11.1% conozca que es un
mosaico y pueda comprender mejor nuestro producto, sin embargo también se tiene como
desventaja que mas del 50% de la poblacién estudiada desconoce sobre la técnica de mosaico
aplicada en materas por lo cual este es un punto débil a fortalecer en el momento de promocionar
nuestro producto. Se tiene la ventaja también que gran parte de la poblacién del gusta comprar
materas para sus hogares y oficinas, también que les gustaria comprar materas decoradas en
mosaico.

De acuerdo con lo anterior se evidencia que las materas decoradas en mosaico es un
producto que si es lanzado en el mercado tendra una gran acogida, se debe si fortalecer la
desventaja que pocos demandantes conocen la técnica de mosaico y este en gran parte del valor
agregado de nuestro producto. En cuanto a precios si es un aspecto importante para la poblacion

encuestada pero también se evidencia que predomina la calidad y el disefio y en su mayoria
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valoran mas esto que el mismo valor de la matera. Por ende, se debe apostar a disefios
innovadores y de muy buena calidad.

Perfil del cliente

Los datos identificados para el perfil del cliente se toman de acuerdo con las encuestas
aplicadas e informacion arrojada de las misma:
Figura 20

Mi cliente ideal

Nota: Adaptado de Perfil de mi Cliente Ideal, de Sanz F. J, 2016 (https://epymeonline.com/crear-

perfil-cliente-ideal/).

Demogréafico: Mercado enfocado 80% al género femenino, 20% masculino.

Personas mayores de 20 afios de edad. Ubicacion principal, Cali.

Factores psicogréaficos: Personas con gustos por la naturaleza, plantas, cuidado de las
plantas, belleza natural, paz personal, paz en hogar, gusto por las artesanias, materas, materas
decoradas y con disefios especiales.

Elementos generacionales: Ventas y publicidad en redes sociales como: Facebook,
Instagram vy tik tok.

Factores geograficos: Cali y Valle del cauca.

Motivo de la compra: Disefio exclusivo.


https://epymeonline.com/crear-perfil-cliente-ideal/
https://epymeonline.com/crear-perfil-cliente-ideal/
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Ciclo de compra: Montar pedido y pago, tiempo de fabricacion 8 dias aprox., entrega
final. U, compra directa en tienda fisico con nuestros disefios estandar.

Producto: Ventas principalmente enfocadas a materas medianas.

Segundo actor.

Determinante de demanda, empresas con la misma actividad principal.

Vivo Boreal (Bogota):

Cuenta con las siguientes caracteristicas:

Varios medios de pago

Envios a todo el pais

Pago seguro Cuenta con certificado SSL (Secure Socket Layer), el cual es un protocolode
seguridad que hace que tus datos viajen de manera integra y segura.

Productos personalizados

Variedad de tipo materas

Empresa Fercom (Acopi Yumbo):

Cuenta con las siguientes caracteristicas:

Variedad de materas en tamafio, material y tipo de usos.
Varios medios de pago

Convenios con varias cadenas de almacenes

Publicidad en redes sociales.

Tumatera

Cuenta con las siguientes caracteristicas:

Variedad de materas en tamafio, material y tipo de usos.

Varios medios de pago
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Publicidad en redes sociales
Promociones de los productos
Ubicacion en puntos principales de Colombia
Fora Desing
Cuenta con las siguientes caracteristicas:
Variedad de materas en tamario, material, color y tipo de usos.
Varios medios de pago
Publicidad en redes sociales
Promociones de los productos
Ubicacion en Cali
Tabla 1

Caracteristicas de la competencia directa.

Caracteristica Vivo Boreal Fercom Tumatera Fora Desing
Medios de pago X X X X
Envios X
nacionales
Pago seguro — X
Certificado SSL
Productos X

personalizados

Variedad en X X X X
disefios
Convenios con X

almacenes de
cadenas.
Publicidad en X X X

redes sociales.
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Promociones X X
Ubicacion en X X
Cali u local.

Nota: Resumen de las caracteristicas: Se logra determinar que, las principales caracteristicas de

la competencia se centran en tener varios medios de pago y contar con una variedad de tipo de

productos, también se evidencia que la publicidad en las redes sociales es efectiva para el

posicionamiento de mercado. Por otro lado, de las 4 empresas; la empresa Fora Desing es el

principal competidor con respecto a la ubicacién. Por lo tanto, es importante enfocar fuerza en

las caracteristicas que la competencia directa no cumple para obtener ventajas frente a esta

empresa.

Tercer actor.

Busqueda y analisis de proveedores.

Tabla 2

Evaluacion de proveedores

Objetivo: Seleccionar proveedores principales.

Emprea: Carrera 49a #51-65 - Cali, Valle del Cauca

Puntaje
Proveedor Categoria Ciudad Direccion PrecioU. Und M. Ubicacién  Calidad Precio Disp. Inv.
Fundacion nuevas luc Vidrio reciclado  Cali  Cra.49a#13 1500 KG 70% 80% 81% 85%
Ambient Vidrio reciclado  Cali Called0#1n 1650 KG 59% 80% 65% 80%
Reciclajes desperdicio Vidrio reciclado  Cali  Calle23#44 1700 KG 41% 80% 58% 73%
Materas del cauca  Materasvirgen Cali Calle 19#8-C Variables  Unidad 40% 90% 90% 100%
Homecenter Materasvirgen Cali C.Clardinpl Variables  Unidad 65% 90% 55% 85%
Materias y artesanias Materas virgen  Cali  Cra 44. #22-: Variables  Unidad 45% 90% 60% 76%
La unica distribuidora Insumos Cali Cra9. #11-3. Variables  Unidad 56% 80% 90% 100%
Papeleria El Mayorist: Insumos Cali Crad9.#10-. Variables  Unidad 59% 80% 85% 100%
Homecenter Insumos Cali C.Clardinpl Variables  Unidad 85% 90% 60% 60%

Nota: el cuadro corresponde a la evaluacion de los proveedores que se necesitan para conseguir

la materia prima.
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Analisis: Segun los datos arrojados por el estudio y evaluacion simple de proveedores, se
puede concluir que los proveedores mas idéneos para abastecer los procesos de producciéon como
primera opcion, respecto a precio, calidad y cumplimiento (logistica y abastecimiento) son:

Materia prima — Fundacién nuevas luces

Materas — Materas del Cauca

Insumos — La Unica Distribuidora

Por otro lado, a continuacion, se muestra graficamente como posibles / segundas
opciones los siguientes proveedores y orden de cumplimiento, segun el umbral.

Figura 21

Proveedores estratégicos

Mejoren p
51500* Lkg
Aceptable en precios, mayor cercania.
51650 1kg
Aceptable en precios, mayar cercania

SL700* 1kg

Mejor en precios, entrega a

domicilio gratis, e domicilio precios, mayor ce

Nota: Los proveedores relacionados son los que son mas rentables para el proceso de fabricacion

de materas en vitral.



Cuarto actor.
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Aspecto legal, sector Decoracion — Artesanias. Leyes que aplican en beneficio o en contra

para la fabricacion, comercializacion y distribucion de materas Mosaico.
En 2020, el sector tuvo un momento clave, pues la situacion de la pandemia causé un

primer impacto de decrecimiento en las ventas del sector e-Commerce hogar, y un crecimiento

en el segundo y tercer trimestre de 2020 por el aumento del valor de los productos del hogar para

las personas dado el confinamiento y el crecimiento de las ventas online en general por la misma

razon.

Segun estudio realizado en Bogota el rango de edades del mercado se encuentra entre los

19 y 59 afios, con un porcentaje del 76,8%, siendo en su mayoria mujeres con un 66,2% y
hombres con un 33,3% a quienes les gusta comprar materas. (S/f). Edu.co.

Estudio de Bogota evidencia que el 46% de la poblacion estudiada refiere que la
frecuencia de compra es una vez al afio, Si bien es cierto, las materas corresponden al producto
que es duradero para los clientes debido al material(hormigén), finalmente lo que indica la
frecuencia de compra es que el producto es de buena calidad, pero aun asi es necesario
diversificar la variedad de productos y servicios para que los consumidores tengan mayor
experiencia con los articulos de la fabrica. Lo que plantea Ruth Fernandez, es que la aplicacién
de estrategias para generar ventas corresponde directamente a obtener ingresos significativos
para la empresa en este caso.

El 74% recalca que el disefio es criterio de mayor peso para considerar el producto de
calidad, lo que significa que los clientes prefieren el disefio y material para incluirlo en las
preferencias, son factores clave para asegurar las ventas y satisfacer las necesidades de las

personas en el mercado, también, hechos como controlar y verificar la produccion antes de ser



33

distribuida para la venta hace le diferencia en cuanto O errores y aplicado en la maxima expresion
al concepto de calidad total. BUENDIA GUTIERREZ, T. N. (2021).

Decreto 1538 de 2005.

Articulo 2°. Definiciones. Para efectos de la adecuada comprension y aplicacion del
presente decreto, se establecen las siguientes definiciones: Accesibilidad: Condicidn que permite,
en cualquier espacio 0 ambiente ya sea interior o exterior, el facil y seguro desplazamiento de la
poblacién en general y el uso en forma confiable, eficiente y autdbnoma de los servicios
instalados en esos ambientes.

Decreto 258 de 1987.

Por la cual se reglamenta la Ley 36 de 1984 y se organiza el registro de artesanos y de
organizaciones gremiales de artesanos.

Por medio de este decreto se reglamenta la profesion de artesano.

Ley 2068 de 2020. Articulo 46.

Mediante el radicado de la referencia, la peticionaria consulta si puede acceder a la
exclusion del impuesto sobre las ventas establecida por el articulo 46 de la Ley 2068 de 2020,
teniendo en cuenta que comercializa materas artesanales, o si dicha exclusion se encuentra
limitada Unicamente para operadores de turismo.

Andlisis general.

Se logra concluir que, respecto a las leyes colombianas que abarcan el sector de Decoracién y
artesanias, que justamente encaja con la fabricacion y decoracion de materas en vitral, no tiene
actualmente 2.023 primer semestre, ninguna restriccion o impedimento para ejercer su actividad

de fabricacion, comercializacion y ventas.
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Plan de mercadeo.

Se establecen estrategias de mercadeo, con el fin de aumentar la fidelizacién de los
clientes en el producto, y asi mismo, incrementar las ventas para la compafia. A continuacion, se
dan a conocer las siguientes estrategias de promocion, comunicacion, ventas, distribucion y

precios establecidas:

Estrategia de promocion:
Causal especial.

Alinear la marca al proceso que realizan los recicladores y que con cada compra estan
ayudando a los recicladores que proveen nuestra materia prima.

Descuento en primera compra: Realizar entre el 3% y 5% de descuento en la primera
compra.

Programa de sellos.

Cada vez que un cliente compra algo obtiene un sello, y cuandocomplete 10 sellos recibira un
obsequio.

Entrega a domicilio.

Por comprar superiores a 150.000 realizar entrega a domicilio.

Estrategia de comunicacion:

Redes sociales.

Hoy en dia la mayor parte de la poblacion pasa bastante tiempo en las redessociales, las
empresas han aprovechado para hacer de las redes sociales un medio que puede atraer clientes,
por un lado, esta la creacion de las redes sociales, pero de la empresa, una vez creadas las redes se
debe empezar a agregarconocidos para que se empiece a tener amigos y asi dar a conocer la red

social de la empresa.



Facebook tiene una ventaja y es que cuenta con Marketplace donde se pueden vender
productos para ello se cuenta con el siguiente instructivo de como hacerlo de manera facil:

En el feed, haz clic en Marketplace en el menu de la izquierda.

Haz clic en Crear publicacion y, luego, en Articulo en venta.

Haz clic en Agregar fotos para subir una foto del articulo desde tu computadora.

Escribe la informacién del articulo. Para marcar un articulo como Gratis, puedes
escribir 0 como precio.

Haz clic en Siguiente. Si la opcion Siguiente se encuentra deshabilitada, compruebaque
ingresaste toda la informacion necesaria.

Haz clic en Publicar para publicar el anuncio en Marketplace.

Estrategia de servicio

Garantia de 3 meses por calidad de acabados y defectos de produccion en general.
Servicio post venta que incluye.

Garantia de 3 meses por calidad y defectos de produccion en general

Atencion a las dudas de los clientes.

Informar sobre los beneficios del producto.

Actualizacion de nuevos productos

Promociones limitadas

Estrategia de ventas:

Brindar servicios adicionales gratuitos:

Trato personalizado: Realizar o agendar un reunion virtual o presencial, conel cliente,

después de su compra, con el fin de explicarle los cuidados de la matera, su limpieza y demas.
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Servicio de mantenimiento: Esto quiere decir, poder realizar mantenimientode primer
grado (limpiar, brillar y aplicar pintura base) el primer afio por 1 vez.

Dar obsequios a tus clientes: Un llavero pequefio, con la marca del producto.
Conseguir referidos.

Siempre es mejor que hablen otras personas de nuestronegocio que nosotros mismos. La
opinidn sera mucho mas sinceray calara mas en el subconsciente del usuario, viéndose reflejada en

laintencionde compra.
Usar testimonios.

Solicitar permiso y grabar, tomar fotos, escribir y publicartestimonios de clientes
satisfechos con su compra, con el fin de generar confianza y credibilidad en la empresa y

compra.

Estrategia de distribucion

Selectiva: Diversos puntos de ventas, no dependiente del punto defabricacion o marca
propia.

Exclusiva: Tienda de la propia marca.

Distribucion domicilio: Pago contra entrega.

Estrategia de precios:

Psicologica visual: $19.999 — 89.999....

Hi-Lo: Black Friday o el Cyber Monday.

Descremado de precios: Fijar e incrementar los precios de losproductos nuevos.

Estudio Técnico
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Materias primas.

La materia prima principal, se comprara en Just in time; es decir, al momento que se
genere una compra. Materia prima como: Vidrio reciclado (directamente recicladora) y matera
virgen de diferentes tamafios (directamente al vivero).

Figura 22

Materias primas

Nota: Se presenta la materia prima necesaria para la fabricacion de las materas.
Produccion
Fases del proceso

Diagrama de flujo - Fabricacion de matera decorada en Vidrio reciclado
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Tabla 3

Flujograma del proceso

N° Actividad Descripcion Figura Simbologia
Fabricacion de matera decorada en Vidrio Figura 23

reciclado Matera en vitral

Nota: Prototipo de

matera decorada en

vidrio reciclado.

1. Establecer Analizar disefios Figura 24
disefio posibles, sacar una idea
Gnica y propia, de Disefio

(PRt SUPERIGR  — MWHER T
acuerdo con el Fre Sumees < “ﬁ
requerimiento del cliente \

y definir (4 horas). l

T LAGo & 2 - Wawla

LADO #*3 -0

Nota: Ejemplo de como
se construye el disefio

de la matera.



2.

3.

4.

5.

6.

Verificacion

Impermeabiliz

acion

Verificacion

Pintar base de

blanco

Corte de
vidrios

reciclado

¢Quedo bien realizado el
disefio de acuerdo con el
requerimiento del
cliente?

Teniendo listo toda la
materia prima e insumos,
se procede a
impermeabilizar la
matera virgen por dentro
(dejar secar 8 horas a

temperatura ambiente).

¢Quedo bien
impermeabilizada la
matera?

Aplicacion de pintura
blanca de base en la
parte externa de la
matera (dejar secar 8
horas a temperatura

ambiente).

Cortar vidrios segun

medidas de disefio en la
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Si: Continuar proceso.

No: Repetir proceso #1

Figura 24

Impermeabilizacion

Nota: Materia prima

virgen.

Si: Continuar proceso.

No: Repetir proceso #3

Figura 25

Pintura base

Nota: Visualizacién de

la matera con la pintura
base.

Figura 26

Corte de Vidrio 1



9.

10.

Verificacion

Pegar vidrios y
realizar disefio

real.

Verificacion

Estucar matera
/ disefio.

Orden de produccion (4

horas de corte).

¢Quedaron bien
recortados los vidrios, de
acuerdo con el disefio de
la orden de produccién?
Pegar con colbdn los
vidrios recortados,
respetando el disefio (1
hora de pegado de
vidrios y 3 horas de

secado).

¢Quedd bien el disefio de
la matera?

Después de pegar y
decorar la matera con

Nota: La imagen hace
referencia a cortar los
vidrios.

Si: Continuar proceso.

No: Repetir proceso #6

Figura 27
Pegue de vidrios

Nota: Proceso de pegar

los vidrios a la matera.

Si: Continuar proceso.

No: Repetir proceso #8
Figura 28

Estucar matera

40



11.

12.

13.

Limpieza de

matera

Verificacion

Aplicar laca

matera

vidrios; proceder a
estucar toda la matera.
La idea principal es que
el estuco cubra todas las
franjas entre los espacios
de los vidrios.
(Aplicacion estuco 1
hora y dejar secar 12
horas).

Después de dejar secar el
estuco imprimado sobre
la matera, toca remojar
el estuco de la matera 'y
comenzar a limpiar los
restos de estuco encima
de los vidrios y corregir
huecos; es decir, pulir la

matera. (1 hora).

¢Quedo bien aplicada el
estuco sobre el disefio y
sin huecos? ¢ Quedo bien
la limpieza del estuco
sobre la matera?

Aplicar laca sobre el
producto terminado

(dejar secar 24 horas).
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ﬁ-
!

Nota: Proceso donde se
estuca la matera ya con

los vidrios pegados.

Figura 29

Limpieza de matera

Nota: Proceso de
realizar la limpieza de
posibles residuos de
suciedad.

Si: Continuar
proceso.
No: Repetir proceso #10
y #11

Figura 30

Aplicar laca -




Nota: Proceso de lacado
que permite dar un buen
acabado final a la
matera.

14. Fin

Nota: Descripcion del proceso con imégenes reales y simbologia de flujograma.

Tiempos del proceso:
Disefio de matera = 4 horas
Impermeabilizacion de matera = 0.30 hora + 8 horas de secado
Aplicacion pintura blanca parte ext. = 0.40 horas + 8 horas secado
Corte de vidrios = 4 horas
Pegado de vidrios y realizacion disefio = 1 hora
Secado de vidrios = 3 horas
Aplicacion estuco = 1 hora
Secado estuco disefio = 12 horas
Limpieza de matera y restos de estuco = 1 hora
Aplicacion de laca = 0.10 hora
Secado de laca = 24 horas

Tiempo total: 5.166 min = 86.4 horas = 3.8 dias

42
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Capacidad de produccién por proceso.
Turno 8 horas * 3 trabajadores por proceso
Disefio: 8 horas / 4 horas = 2 disefios
Acabados: 8 horas / 7.5 = 1 matera
Impermeabilizacion: 8 horas / 0.30 horas = 26 materas
Distribucion en planta.
Figura 31

Distribucion en planta.

Nota: Disefio propio de la distribucién en planta para el proceso de produccién de materas.
Maquinaria y herramientas
Produccién

1 pulidora de vidrio.

1 corta vidrio.

Oficina:

2 escritorios.



2 computadores de mesa.

Costos de fabricacion

Tabla 4
Presupuesto de producto

Presupuesto del producto
Producto Cantidad Unidad Costo

medida

Herramientas
Bisturi 1 Unidad  $2.000

Magquina pulidora 1 Unidad  $25.000

de vidrio

Corta vidrio 1 Unidad ~ $8.000
Materiales

Estuco 0,8 Kg $6.000

Pincel pequefio 1 Unidad  $500

Vidrio reciclado 15 Metros  $80

Matera virgen 1 Unidad  $3.500

Regla 1 Unidad  $900

Carton paja 1 Unidad  $400

Colbon para 0,5 Unidad $2.900

madera

Piedras pequefias 10 Unidad  $85

Pintura negra de 0,5 Tarro $4.500

aceite

Pintura blanca 0,5 Tarro $3.100

Nota: Presupuesto que corresponde al producto.

Total

$2.000
$25.000

$8.000

$4.800
$500
$1.200
$3.500
$900
$400
$1.450

$850
$2.250

$1.550
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Aplicar el
+0.10% al
costo de
fabricacion

durante.



Tabla 5
Mano de obra y costos indirectos

Costos de mano de obra e indirectos
Operario de impermeabilizacion 1.10horas*producto=
(SLMV/26 DIAS) / 8
HORAS = $4.807 * 1.10
horas = $5.287
Operario de acabos y decoracion ~ 8.10 horas * $4.807 = $38.936

Auxiliar de disefio $10.000 * 1 disefio
Costos indirectos

Energia 0.10% * venta

Agua 0.10%* venta

Materiales $16.700

Mano de obra $54.223

Costos indirectos $128

Herramientas y maquinaria $64

Nota: Relacion de costos directos e indirectos, para el proceso de produccién del producto.

Costo de venta = 40% = $101.315 Matera mediana 28 cm de alto x 38 cm de didmetro.

Rentabilidad % = Ganancia — Inversiéon %100

Inversiéon

$30392 — $70923

$70923 x 100 = 57%
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Ficha técnica
Tabla 6
Ficha Técnica del producto

Ficha técnica Matera en vitral y mosaico.

Producto: Matera decorada con vidrio reciclado Modelo: Madera Tipo Bosque

Fecha de elaboracion: 05/01/2022 Elaborado por: Dpto. de Produccion

Descripcion  La matera decorada con vidrio reciclado es un producto innovador que
ayuda a contribuir al problema actual de contaminacion del medio
ambiente; también ayuda a generar consciencia en el ser humano, sobre la
reutilizacion del vidrio dado que el producto brinda un respiro y disefio,
frente a las materas clasicas. Este producto se puede utilizar en la
decoracion de diferentes espacios en el hogar, como en la oficina o
cualquier &rea que se considere pertinente para su bienestar.

Es un producto de almacenaje de plantas pequefias de sol y sombra.

Fecha de compra: No aplica.  Cod. Inv: MVB_001  Serial: MVB_001
Especificaciones Técnicas Partes / Producto terminado
Precauciones: No mantener de manera directa el Figura 32

producto en agua en tiempo mayor a 1 hora.
Producto

Composicion: Matera, pinturas, vidrio reciclado,

demas insumos de decoracion.

Producto Cantidad Und.
Med.
Estuco 0,8 Kg
Vidrio reciclado 15 Metros 2
. - Nota: Prototipo de matera en
Matera virgen 1 Unidad
: vitral.

Pintura blanca 50 Ml

Colbo6n 60 Ml
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Impermeabilizadle 50 Ml
Pepas brillantes 5 Unidad
Piedras naturales peq. 8 Unidad

Presentacion y empaque: Matera mediana 28 cm de
alto x 38 cm de didmetro. El producto se entrega

empacado en caja, solo cuando es compra domicilio.

Aprobo: Gerencia General

Nota: La ficha técnica es importante para poder conocer las caracteristicas del producto.
Estudio Administrativo y legal
Direccionamiento estratégico
Con el direccionamiento estratégico se busca identificar el qué, para qué, como y a través

de qué medios la empresa se lanzara al mercado y logrard mantenerse en el tiempo.

Misién.

Contribuir al bienestar y mejoramiento de la calidad de vida de las personas con las
materas realizadas en vitral con vidrio reciclado que cumplan con los mas altos estandares de
calidad, para lograr asi satisfacer a todos los clientes que buscan productos para la decoracion de

interiores y exteriores con el valor agregado que contribuyen con el medio ambiente y con

disefios innovadores.
Vision.
La empresa en el afio 2028, sera una empresa de cobertura regional con materas en vitral

con amplia variedad de disefios y estilos para la decoracion de interiores y exteriores; para esto

los procesos estaran estandarizados, se contard con una continua capacitacion a nuestro equipo
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de trabajo en cada una de las areas, logrando una organizacion mas eficiente y productiva para el

beneficio de todos los involucrados.
Valores corporativos.

Nuestros valores son forjados con bases culturales dentro de un ambiente de servicio.
Ademas de que nos sirven como horizonte con el cual sabemos cual es la direccion correcta para
lograr la fidelizacion de los clientes. Los valores deben ser sentidos y vividos a diario por cada
colaborador y estos deben estar alineados con los objetivos organizacionales.

Calidad humana.

Queremos trascender en nuestra relacion con nuestros clientes y proveedores, a través de
la honestidad y de un gran servicio al cliente.

Profesionalismo.

Todo nuestro equipo debe ser especializado en cada una de sus profesiones, seguidores a
cabalidad con las normas establecidas, que permitan seguir un camino firme en concordancia con
la vision de la empresa.

Responsabilidad.

Nuestra primera responsabilidad sera con nuestros empleados, asi garantizando la
responsabilidad de ellos con nuestros clientes y proveedores, seremos también responsables con
nuestra comunidad y medio ambiente, creando procesos y proyectos que no afecten las
comunidades y ecosistemas.

Trabajo en equipo.

La unidn organizacional es pieza fundamental en el engranaje para tener éxito, nuestro
equipo de trabajo debera ser colaborador y ante todo solidario.

Respeto.
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El respeto como base en cada relacion con los diferentes actores de nuestro negocio,

hacer tratos justos y estar bajo la ley sera una de nuestras prioridades para funcionar y crecer.

Talento Humano

Organigrama.

Figura 33

Organigrama

GERENTE GENERAL
\
‘ [ \
AUXILIAR ANALISTA SUPERVISOR DE
DEDISENO | | CONTADOR ADMINISTRATIVA PRODUCCIGNY LOGISTICA
AUXILIAR COMERCIAL
YVENTAS
AUXILIAR DE SERVICIOS AUXILIAR DE ALMACEN OPERARIO DE OPERARIO DE
GENERALES ¥ MENSAJERIA IMPERMEABILIZACION ||  DECORACION

Nota: Organigrama de estructura general proyectada.




Manual de funciones.

Tabla7
Perfil de cargo Gerente General

Perfil del cargo
Identificacién del cargo
Nombre del cargo: Gerente General
Area de

pertenencia:

Area Administrativa

Nivel del cargo: Gerencial

Objetivo del cargo:

Dirigir todas las actividades administrativas y financieras de la empresa y tomar las
decisiones financieras de acuerdo con diferentes escenarios de evaluacion financiera para
los nuevos negocios y los existentes.

Funciones del cargo:

Analizar y autorizar los costos que sobrepasen determinado rubro para las diferentes

areasde la empresa.

Refrendar con su firma los documentos y actividades que lo requieran.

Realizar periodicamente seguimiento al cumplimiento del presupuesto aprobado.
Realizar propuestas de mejoramiento que contribuyan a la optimizacion de los costos de la
empresa.

Asistir a las reuniones convocadas con las empresas de empleos temporales.
Reunirse periédicamente con su equipo de trabajo con el proposito de analizar las
situaciones actuales y hacer propuestas de mejoramiento.

Coordinar y supervisar la elaboracion de planes y programas encomendados por la
gerencia o por las diferentes dependencias de la empresa.

Asesorar en el portafolio de inversiones de la empresa.

Suministrar a organismos publicos o privados los informes solicitados.

Ser participe en la autorizacion y control de los contratos que celebre la empresa.
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Coordinar el manejo de las cuentas bancarias.

Ordena el traslado de fondos entre las diferentes entidades financieras.

Mantener relaciones con entidades bancarias y crediticias.

Realizar control y seguimiento sobre la cartera de la empresa, evitando su crecimiento a
cartera vencida.

Negociar precios y formas de pago para obtener mayores beneficios.

Hacer seguimiento al estado de resultados de la empresa por negocio y al presupuesto.
Crear y difundir politicas para la reduccién de los costos de la empresa, y ademas generar
alarmas y propuestas de mejoramiento cuando detecte el incremento en los costos y gastos.
Verificar el cumplimiento de las funciones por parte de su personal a cargo.

Representar al Gerente en los actos que el delegue.

Analizar y evaluar toda la informacidn financiera para la elaboracion de los planes de
negocio para nuevos negocios bajo diferentes escenarios de sensibilidad.

Realizar proyecciones financieras.

Realizar seguimiento periédico al cumplimiento de los indicadores financieros y planes de
negocios para los diferentes negocios.

Analizar el costo de oportunidad de las inversiones existentes y proyectadas.

Asesorar a las diferentes areas financieras en asuntos administrativos y financieros que le
sean solicitados.

Participar activamente en el sistema de gestion de calidad (SGC).

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.
Conocimiento y experiencia

Nivel de formacion académica:;

Bachiller: Técnico: Tecnologo:

. Profesional: X X
Estudiante Post
Universitario: Grado:
Areas  de Profesional en administracion de empresas, economista, contador,
Formacién: ingeniero industrial o afines y maestria en areas afines

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.
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Tabla 8
Perfil de cargo Contador

Perfil del cargo

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Contador
Area perteneciente: Administrativa y Financiera
Nivel del cargo: Profesional

Objetivo del cargo:

Dirigir el plan contable de la empresa, responder porque existan soportes de los
movimientos contables, velar porque la informacién registrada corresponda con las
disposiciones contables exigidas por la Ley Colombiana de acuerdo con la normatividad de
informacidn financiera NIIF y por los directivos de la empresa.

Funciones del cargo

Elaborar y verificar las declaraciones de IVA, retefuente, renta e impuestos
municipales.

Presentar de manera oportuna y fiable las declaraciones ante la DIAN y los entes
territoriales a los que se encuentre sujeta la empresa.

Verificar y controlar la depreciacién mensual de todos los activos de la empresa.

Coordinar la realizacion del Balance General de la empresa bajo la normatividad
vigente aplicable para la organizacion y mensualmente la elaboracion del estado de resultados
clasificado por negocios, realizar las correcciones necesarias cuando le sea justificado.

Analizar y corregir los estados financieros para presentarlos a la Junta Directiva.

Analizar los resultados de los indicadores e informes financieros, ofrecer asesoria y
proponer acciones de mejora.

Elaborar los informes con destino a la Contaduria General de la Nacion (CHIP
presupuestal y contable), Contraloria (Deuda Publica) y otros entes reguladores como el

DANE, Camara de Comercio y Super sociedades.



Realizar propuestas para la disminucion y correcta administracion de los costos de la
empresa.

Realizar los flujos de Caja 'y Fondos.

Realizar el informe anual de actividades contables.

Dirigir y desarrollar el plan contable de la empresa de acuerdo con las disposiciones
legales y sugerir mejoras.

Suministrar la informacién financiera y contable que le sea solicitada por la
administracion para la toma de decisiones.

Brindar asesoria contable a las diferentes areas de la empresa que lo soliciten.

Suministrar al Gerente General y al Gerente administrativo y Financiero todos los
informes que le sean solicitados.

Refrendar con su firma todos los documentos en donde se requiera de ella, como
licitaciones o documentos que le sean solicitados por los entes de control y vigilancia.

Realizar reuniones de seguimiento y mejoramiento de las funciones del personal a
cargo.

Participar activamente en la elaboracién y seguimiento del presupuesto.

Autorizar el desembolso de la caja menor de la empresa.

Mantener autorizados los listados de cuentas para pagar a los proveedores, en
concordancia con el area de tesoreria y presupuesto.

Revision de facturas de los proveedores verificando que cumpla con los requisitos
formales y legales.

Verificacion del pago a seguridad social de los proveedores y acreedores.

Registro y control de las provisiones de costos y gastos al cierre de cada mes
realizando la respectiva conciliacion.

Elaboracion de los soportes de costos y deducciones en las operaciones en las que se
compra algun bien o servicio al régimen simplificado.

Causacion de ordenes de viaticos.

Conciliaciones bancarias y causacion de gastos bancarios, intereses y comisiones.

Revision de la interface de ndOmina y prestaciones sociales para importar al software

contable.
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Auditoria de cuentas por pagar.

Creacion de terceros de némina y proveedores en el software contable.

Creacion de centros de costos.

Colaborar en la identificacién de las variaciones mes a mes de los diferentes rubros de

Ccostos Y gastos.

Atencidn de los requerimientos y suministrar informacién a los proveedores que asi lo

soliciten.

Dar respuestas a los requerimientos externos.

Preparacion de los impuestos.

Elaboracion del CHIP, deuda publica, DANE e informacion exogena.

Aprobacion de obligaciones en el SAIA

Control mensual de la cuenta de amortizaciones.

Administracion de la maquina donde se encuentra el software contable anterior en el

servidor.

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.

Conocimiento y experiencia

Nivel de formacién académica

Bachiller:
Estudiante

Universitario:

Areas de

Formacion:

Conocimientos

complementarios:

Técnico: Tecnologo:

Profesional: X  Post Grado: X

Profesional en contaduria publica

Posgrado en areas Financieras y/o contables

Certificacidon de Conocimiento en Normas Internacionales (NI1F)
Conocimientos de programas informaticos contables, manejo de
herramientas ofimaticas, capacidad analitica conocimientos contables,
financieros, administrativos, manejo de valores e inversiones y
elaboracion y rendicion de informes para Contaduria General de la
Nacion (CHIP presupuestal y contable), otros érganos de control y

reguladores como DANE, Superintendencia de Sociedades, entre otros.



Tiempo de 18 meses de experiencia relacionada preferiblemente en empresas de

experiencia Economia Mixta.

requerido en el

cargo:
Homologacion Titulo de posgrado en la modalidad de especializacion por 2 afios de
Nivel Directivo experiencia relacionada o viceversa

Competencias corporativas

Nivel Requerido Bajo
Creatividad E Innovacion

Etica y Confidencialidad

Orientacion A Resultados

Trabajo En Equipo

Competencias laborales

Nivel Requerido Bajo
Cumplimiento de Normas y Politicas de la
Empresa

Planeacion del Trabajo

Relaciones Interpersonales

Resolucion de Conflictos

Orientacion al Cliente

Nivel de riesgo

Psicosocial

Manejo de buenas relaciones interpersonales.
Altos niveles de responsabilidad

Realizacion de tareas simultaneas

Altos ritmos de trabajo

Jornadas de trabajo extensas.

Carga Fisica

Posturas prolongadas

Posturas fuera del angulo de confort.

Medio

Medio

Alto

X

Alto

X X X X
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Movimientos repetitivos.
Biomecanico
Altos volimenes de digitacion

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.
Tabla 9
Perfil de cargo analista Administrativa

Perfil del cargo

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Analista Administrativa
Area perteneciente: Area Administrativa
Nivel del cargo: Profesional

Objetivo del cargo:

Coordinar los procesos administrativos de mensajeria, recepcion, contratos
interadministrativos y manejo de personal.

Administrar el sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo,
garantizando la ejecucion y cumplimiento de las tareas asignadas para este proyecto.
Realizar la ejecucion, levantamiento y actualizacién documental, planes, programas,
procedimientos, formatos inherentes a cada uno de los requisitos exigidos por la ley.
Funciones del cargo:

Elaborar las solicitudes de caja menor, justificacion de los gastos

Realizar el pago de los servicios publicos.

Realizar periddicamente seguimiento al cumplimiento del presupuesto aprobado
para la gestion de las actividades propias del cargo.

Realizar propuestas de mejoramiento para la eficiencia, reduccion de costos y
gastos de los recursos asignados acorde con la gestién de su cargo.

Coordinar y supervisar las actividades realizadas por el personal a su cargo.

Realizar todas las actuaciones establecidas en el manual de cartera que permitan el

recaudo oportuno de los recursos gque se adeuden a la empresa
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Entregar los recursos de caja menor

Elaborar informes mensuales segun actividades ejercidas

Elaborar informes quincenales acerca de los requerimientos de los érganos de
control

Realizar seguimiento y andlisis a los indicadores de la operacion

Elaboracion y seguimiento de contratos laborales

Realizacion proceso de contratacion (afiliaciones al sistema de seguridad social
integral)

Consolidado de novedades y planillas de asistencia de personal

Apoyo en digitacion de novedades de homina

Elaboracion de soportes (Carta de aceptacion de renuncia, constancias laborales,
carta de autorizacion de retiro de cesantias) de liquidaciones de contrato de Trabajo.

Revision de incapacidades y elaboracion de plano.

Elaboracion de oficios por abandono de cargo.

Apoyo en el archivo de la documentacion del &rea de nébmina y contratacion.

Elaboracion de informes de acuerdo a las necesidades de clientes internos y
externos

Apoyo en la elaboracion de planos de novedades de nomina

Elaboracion y seguimiento de cartas de terminacion de contrato (no renovacion de
contrato, terminacion de contrato por periodo de prueba

Recepcion y revisién de correspondencia.

Verificacion telefonica de referencias laborales.

Elaboracion otros si contratos laborales

Actualizacion y confirmacion de planta de personal

Elaboracion de Constancias Laborales

Conciliacién cartera de las AFP y EPS

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.

Disefio, administracion y ejecucion del programa de Bienestar.

Garantizar la ejecucion de las actividades del programa de Bienestar, verificando la

planeacion, ejecucion y evaluacion del mismo.
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Generar los informes de ausentismo.

Elaborar de manera mensual los informes de gestion de las &reas Bienestar,
Seguridad y Salud en el Trabajo (BSST).

Coordinar la ejecucion y planta anual de Seguridad y Salud en el trabajo con el
apoyo de la ARL

Hacer seguimiento garantizado de las investigaciones de accidentes e incidentes de
trabajo en compafia del COPAST Y el equipo de Seguridad y Salud en el trabajo de
acuerdo a la normativa legal vigente.

Garantizar las capacitaciones al COPASST, COMITE DE CONVIVENCIA
LABORAL, CGR, BRIGADA DE EMERGENCIA

Evaluar los conocimientos y competencias de los miembros de cada uno de los
comités para garantizar el debido proceso de acuerdo a la normatividad legal vigente.

Coordinar las capacitaciones de Brigada de Emergencia y Grupo Especial de
Evacuacién, de acuerdo a las negociaciones pactadas con la ARL.

Disenfar estrategias de intervencion para disminuir el nivel de ausentismo laboral de
la compafiia.

Realizar el proceso de compra, administracion y distribucion de los EPP de trabajo
y dotacion de acuerdo a las especificaciones impartidas por la ley, con el fin de evitar
accidentes e incidentes de trabajo y enfermedad laboral.

Tramitar y gestionar las solicitudes realizadas por las diferentes areas.

Generar recomendaciones al area de infraestructura en materia de SST, para
garantizar espacios y ambientes seguros, uso de EPP por parte del personal.

Coordinar con el &rea de formacion la matriz de capacitacion en materia de SST
para garantizar que el 100% de los colaboradores posean los conocimientos exigidos por la
ley.

Administrar el talento humano del area de Bienestar, Seguridad y Salud en el
Trabajo.

Realizar la induccion y re induccion de SST al personal nuevo que se vinculan a la

compafiia.
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Realizar seguimiento a los casos especiales por enfermedad general, enfermedad
laboral o accidente de trabajo, entrega de cartas a los colaboradores, jefes inmediatos,
acompafiamiento en el proceso de reubicacion del personal, garantizar que se cumplan las
restricciones o recomendaciones meédicas.

Realizar de manera constante seguimiento a los integrantes del area de Bienestar,
Seguridad y Salud en el Trabajo con el fin de que cumplan con las funciones y actividades
asignadas.

Informar de manera oportuna a la alta Gerencia los hallazgos encontrados en las
diferentes inspecciones realizadas con el fin de realizar las acciones de mejora en pro de
los colaboradores y de la empresa.

Administrar de manera general al Sistema de Gestion, SST con el fin de evitar
multas, sanciones y posible cierre de la empresa por el incumplimiento de los lineamientos
exigidos por la normatividad en materia de SST.

Disefiar el sistema de gestion anual de acuerdo a las necesidades de la empresay a
la normatividad con los aliados estratégicos, ARL, EPS, Fondos de Pensién y Cajas de
Compensacion.

Participar en las reuniones de los comités, en el manual de convivencia laboral y
SGR como miembro activo y en el COPASST como acompafiante.

Garantizar que se mantengan actualizadas y firmadas las actas de cada uno de los
comités con el fin de que los responsables de cada ciudad tengan actas fisicas para firmas y
se archiven los originales.

Actualizar de forma mensual los indicadores de bienestar y SST con el fin de
generar planes y proyectos de intervencidn para el mejoramiento de las diferentes variables
analizadas.

Administrar de manera eficiente el presupuesto asignado para cada area con sus
respectivos rubros.

Buscar recursos, generar convenios especiales para la optimizacién a través de
diferentes recursos asignados para cada area.

Realizacion de los diferentes procesos de compra de acuerdo a las necesidades,

siguiendo el respectivo proceso de generacidn de actas y certificacion de facturas.
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Realizar induccién y re induccién a las areas

Dar respuesta oportuna a las Gerencias de la Compafiia en materia de BSST, y las
demaés solicitudes realizadas por otras &reas.

Dar trdmite oportuno a los requerimientos de la operacion con relacion a las
diferentes solicitudes de incapacidades, enfermedades comunes y laborales, pension por
invalidez, licencias, calamidades domesticas entre otros.

Garantizar el proceso de reconocimiento econdmico de las incapacidades
presentadas ante las diferentes EPS.

Garantizar el cumplimiento de la nueva normativa en materia de SG SST.

Presentar informes de gestion, rendicion de cuentas, revision por la alta direccion
del Sistema de Gestion en Seguridad y Salud en el Trabajo de acuerdo a la normatividad.

Atender las visitas de los inspectores del Ministerio de Trabajo.

Atender las auditorias internas y externas de los diferentes clientes y entidades
competentes.

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.
Conocimiento y experiencia

Nivel de formacién académica

Bachiller: Técnico: Tecnologo:
Estudiante Profesional: X  Post
Universitario: Grado:

Areas de Formacion: Carreras administrativas, contables o juridicas

Conocimientos Manejo de valores e inversiones, manejo de Excel, procesador de
complementarios: texto y de los sistemas de la empresa.

Tiempo de 1 afio de experiencia relacionada

experiencia

requerido en el

cargo:

60



Homologacion nivel  Titulo profesional por 6 afios de experiencia relacionada
profesional

Competencias corporativas

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Creatividad E Innovacion X
Etica y Confidencialidad X
Orientacion A Resultados X
Trabajo En Equipo X
Competencias laborales

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Cumplimiento de Normas y Politicas de la X
Empresa

Planeacion del Trabajo X
Relaciones Interpersonales X
Resolucion de Conflictos X
Orientacion al Cliente X

Nivel del riesgo

Psicosocial:

Manejo de buenas relaciones interpersonales.
Altos niveles de responsabilidad
Realizacion de tareas simultaneas
Altos ritmos de trabajo

Jornadas de trabajo extensas.

Carga Fisica:

Posturas prolongadas

Posturas fuera del angulo de confort.
Movimientos repetitivos.
Biomecanico:

Volumenes de digitacion

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.



Tabla 10
Perfil de cargo Auxiliar de Almacén y mensajero

Perfil del cargo

Identificacién del cargo

Nombre del cargo: Auxiliar de Almacén y mensajero
Area perteneciente: Area Administrativa
Nivel del cargo: Auxiliar

Objetivo del cargo:

Ejecutar los movimientos de activos en el almacén (ingreso, traslado, salidas,
bajas) de acuerdo, a los procesos y procedimientos establecidos por el area.
Funciones del cargo:

Recepcidn y revision de estado de la mercancia en almacén con el soporte de
recibido (elementos recibidos por el proveedor con Factura, elementos recibidos por
cualquier area, campafa o responsable de la empresa, con Acta de Traslado); revisar el
estado, cantidad, caracteristicas técnicas para informar constantemente, clara, oportuna 'y
veraz todo recibido al auxiliar inventarios y activos fijos.

Enviar informacién a su jefe inmediato del ingreso de la mercancia, informando
cantidad, descripcién y el estado en que fueron recibidos.

Entregar los elementos de almacén a cada area que lo solicite con el soporte de
entrega (elementos de almacén, con acta registrada del sistema, elementos entregados de

bodegas, con Acta de Traslado).



Almacenar activos fijos, devolutivos y consumibles adquiridos por la empresa en
almacén; segun el estado, caracteristicas técnicas y normas establecidas informando
constantemente toda existencia en custodia de bodegas y almacén.

Apoyar la realizacion de los inventarios.

Realizar y verificar el conteo fisico mensual de consumibles en Almacén.

Cumplir cabalmente con los procesos, procedimientos y politicas del &rea de
activos fijos.

Informar constantemente, de manera clara, oportuna y veraz a su jefe inmediato
toda informacién que requiera.

Garantizar el cuidado y debido control de las bodegas y almacen.

Realizar las salidas de equipos y suministros del almacén.

Consolidar pedidos mensuales

Atender solicitudes de requerimientos realizados a almacén por parte de clientes
internos y externos.

Realizar depositos en los diferentes bancos.

Llevar documentos a proveedores, clientes y lugares indicados.

Realizar tramites Bancarios y pagos de impuestos.

Entregar la documentacion en las diferentes entidades bancarias e instituciones de
manera oportuna.

Hacer traslado de efectivo a los Bancos cuando sea necesario

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.
Conocimiento y experiencia

Nivel de formacién académica:
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Bachiller:
Estudiante
Universitario:
Areas de

Formacion:

Conocimientos

complementarios:

Tiempo de
experiencia
requerido en el

cargo:

Homologacion nivel

Auxiliar

Técnico: X Tecnologo:
Profesional: Post
Grado:

Profesional en ciencias de salud, trabajo social, psicologia,
ingenieria industrial o afines y especializacion en areas
relacionadas.

Especificos Normatividad de seguridad y Salud ocupacional y
bienestar social, manejo de herramientas ofimaticas intermedio.

18 meses de experiencia relacionada

Titulo de posgrado en la modalidad de especializacion por 2 afios

de experiencia relacionada o viceversa

Competencias corporativas

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Creatividad E Innovacion X

Etica y Confidencialidad X
Orientacion A Resultados X
Trabajo En Equipo X
Competencias laborales

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
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Cumplimiento de Normas y Politicas de la
Empresa

Planeacion del Trabajo

Relaciones Interpersonales

Resolucion de Conflictos

Orientacion al Cliente

Nivel del riesgo

Psicosocial

Manejo de buenas relaciones interpersonales
Altos niveles de responsabilidad

Realizacion de tareas simultaneas

Altos ritmos de trabajo

Jornadas de trabajo extensas.

Carga Fisica

Posturas prolongadas

Posturas fuera del angulo de confort.
Movimientos repetitivos.

Biomecanico:

Altos volumenes de digitacion

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.

65



Tabla 11
Supervisor de produccién y logistica

Perfil del cargo

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Supervisor de produccion y logistica
Area perteneciente: Operaciones
Nivel del cargo: Auxiliar

Objetivo del cargo:

Supervisar, planear, organizar, ejecutar y dirigir el funcionamiento de la operacion,
estableciendo objetivos, metas y estrategias que garanticen los mejores resultados
obteniendo Optimos niveles de eficiencia y de productividad.

Funciones del cargo:

Retroalimentar a los operarios en los procesos y procedimientos establecidos para
el proceso productivo.

Hacer seguimiento a la productividad y calidad de la operacion.

Motivar y realizar coaching a los operarios para darles cumplimiento a los
indicadores de productividad.

Hacer seguimiento al rendimiento de los operarios.

Generar estrategias de mejora de productividad.

Sugerir al Coordinador de Operaciones el envio de memorandos o0 sanciones para
su personal a cargo, justificar su sugerencia ante sus superiores inmediatos.

Auditorias al personal

Realizar informes diarios, semanales, mensuales para los diferentes clientes.

Apoyo al area cuando sufra cuellos de botella o sufran contratiempos.

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.

Supervisar diariamente la evolucion del equipo de trabajo.

Gestion del lanzamiento de nuevos servicios o productos.

Control del stock de inventarios



Gestionar y monitorizar la distribucion y el transporte.
Seleccidn de proveedores.
Conocimiento y experiencia

Nivel de formacién académica:

Bachiller: Técnico: X  Tecnologo:
Estudiante Profesional: Post
Universitario: Grado:

Areas de Formacion: En areas administrativas.

Conocimientos Manejo de herramientas ofimaticas y conocimientos de procesos
Complementarios: de manufactura en especial del vidrio.

Tiempo de 6 meses de experiencia relacionada

experiencia

requerido en el

cargo:

Homologacion nivel — Titulo de formacion técnica profesional por aprobacion de 2 afios
Auxiliar en educacion superior o por 2 afios de experiencia

Competencias corporativas

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Creatividad E Innovacion X
Etica y Confidencialidad X
Orientacion A Resultados X
Trabajo En Equipo X
Competencias laborales

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Cumplimiento de Normas y Politicas de la X
Empresa

Planeacion del Trabajo X
Relaciones Interpersonales X
Resolucion de Conflictos X

Orientacion al Cliente X
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Nivel de riesgo

Psicosocial

Manejo de buenas relaciones interpersonales
Altos niveles de responsabilidad
Realizacion de tareas simultaneas
Altos ritmos de trabajo

Jornadas de trabajo extensas.

Carga Fisica

Posturas prolongadas

Posturas fuera del angulo de confort.
Movimientos repetitivos.
Biomecanico:

Altos volimenes de digitacion

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.

Tabla 12
Perfil de cargo Operario de decoraciones

Perfil del cargo

Identificacion del cargo

Nombre del cargo: Operario de decoraciones
Area perteneciente: Produccion
Nivel del cargo: Operativo

Objetivo del cargo:
Realizar las decoraciones a las materas.

Funciones del cargo:

Preparar el material a utilizar.
Revisa las cantidades requeridas.
Preparar la mezcla o combinaciones de colores

Realizar disefio de las decoraciones y llevarlos a cabo.
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Mantiene limpias las areas de trabajo.

Recoger los materiales y herramientas.

Guarda materiales y herramientas en el lugar asignado.

Hace uso de los elementos de proteccion personal respectivos.

Todas las demas relacionadas con el cargo y que su jefe inmediato considere.

Conocimiento y experiencia

Nivel de formacién académica:

Bachiller: X Técnico: Tecnologo:

Estudiante Profesional: Post Grado:
Universitario:

Areas de Decoracion

Formacion:

Conocimientos No aplica

complementarios:

Tiempo de 1 afo de experiencia relacionada

experiencia

requerido en el

cargo:

Homologacion No aplica homologacién

nivel operativo

Competencias corporativas

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Creatividad E Innovacion X
Etica y Confidencialidad X
Orientacion A Resultados X
Trabajo En Equipo X
Competencias laborales

Nivel Requerido Bajo Medio Alto
Cumplimiento de Normas y Politicas de la X

Empresa
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Planeacion del Trabajo X
Relaciones Interpersonales X
Resolucion de Conflictos X
Orientacion al Cliente X

Nivel de riesgo

Psicosocial:

Manejo de buenas relaciones interpersonales
Altos niveles de responsabilidad
Realizacion de tareas simultaneas

Altos ritmos de trabajo

Jornadas de trabajo extensas.

Carga Fisica:
Posturas prolongadas

Posturas fuera del angulo de confort.
Movimientos repetitivos.

Nota: Cuadro de requerimiento, conocimiento y andlisis de un puesto de trabajo/cargo.

Proceso de seleccion y contratacion
Definicion del proceso de seleccion y contratacion de personal.

Nacimiento de necesidad cargo.

Necesidad de contratar una persona para un cargo determinado.

Estructuracion vacante.

Es decir, definir el nombre del cargo, funciones, salario, tipo de contrato, horario, area,
requisitos académicos, laborales, personales y demas.

Publicacion de vacantes.

Una vez elaborados los perfiles necesarios se publicaran las vacantes para eso se puede

usar los siguientes medios:
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Twitter, Facebook, LindkedIn Social, Indeed, InfoJobs, Animajobs, Trabajando,
Infoempleo, Computrabajo, TicJob

Filtro #1 calidad: Seleccionar 10 hojas de vidas, que se ajusten a la necesidad de la
vacante, teniendo en cuenta ubicacion de la persona y demas requisitos académicos, laborales y
personales.

Filtro #2 calidad: Entrevistar de manera telefénica las 10 personas/hojas de vidas, que se
ajusten a la necesidad de la vacante, teniendo en cuenta ubicacion de la persona y demas
requisitos académicos, laborales y personales.

Filtro #3 calidad: Seleccionar 5 hojas de vidas, que se ajusten a las necesidades de la
vacante y citar a entrevista presencial con Gestion Humana.

Filtro #4 calidad: Seleccionar 3 personas/hojas de vidas, que se ajusten a las necesidades
de la vacante y citar a entrevista presencial con Jefe directo.

Toma de decision.
Decidir de manera eficiente y razonable la persona a contratar entre jefe directo y gestion
humana.
Examenes.
Citar y programar candidato a examenes médicos ocupacionales.

Filtro #5 calidad: Revisar exdmenes médicos emitido por el centro SST del candidato
seleccionada y concluir de acuerdo con el concepto medido, si es apto o no.

Firma de contrato: Si el candidato es apto, se procedera a citacion para firma de

contrato.



Tabla 13

Flujograma del proceso de reclutamiento, seleccion y contratacion.

N° Actividad

Descripcion

Simbologia

1 Inicio

El micio del proceso

Definicion del
cargo

Se define el cargo que se necesita cubrir y
cuales seran ks condiciones para hacer
esta contratacion.

Publicacion de
la vacante

Pubiilicar al oferta en varios portales de
trabajo para poder tener una mejor
captacion de talentos.

Recepcion de
hojas de vida

Se organizan ks hojas de vida de los
postulantes.

Verificacion de

HVs

Lashojas de vida que se recepcionaron se
verifican si son aptas para continuar en el
proceso.

6 Entrevista

Se realiza l entrevista con los candidatos
seleccionados para definir b persona que
ocupara el cargo

Examenes La persona seleccionada se direccionaa b
7 i1 .
médicos toma de examenes medicos de ingreso
g [Fimade Se firma elcontrato con la persona
contrato seleccionada.
9 Fin Fin

 n
-
-
?

Nota: Flujograma de conocimiento y analisis de un puesto de trabajo/cargo.



Tabla 14

Némina mensual

Nombre del cargo

Gerente general
Contador
Analista
administrativa
Supervisor de
produccion y

logistica

Devengado
Salario
basico ($)
3,000,000
2,300,000

2,000,000

1,400,000

Dias
liquidados
30
30

30

30

Salario
dev. ($)
3,000,000
2,300,000

2,000,000

1,400,000

Auxilio de

trans. ($)

140,000

140,000

140,000

Total
dev. ($)
3,000,000

2,440,000

2,140,000

1,540,000
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Deducciones Neto
Salud Pension  pagado ($)
$) (%)

120,000 120,000 2,760,000
92,000 92,000 2,256,000
80,000 80,000 1,980,000
56,000 56,000 1,428,000
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Auxiliar de almacén
y mensajeria
Operario de
produccion 1
Operario de
produccion 2
Operario de
produccion 3
Auxiliar comercial,
ventas y logistica

Totales

Nota: Nomina mensual para los cargos requeridos.

1,160,000

1,160,000

1,160,000

1,160,000

1,160,000

30

30

30

30

30

1,160,000

1,160,000

1,160,000

1,160,000

1,160,000

14,500,000

140,000

140,000

140,000

140,000

140,000

1,120,000

1,300,000

1,300,000

1,300,000

1,300,000

1,300,000

15,620,000 580,000

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

46,400

580,000
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1,207,200

1,207,200

1,207,200

1,207,200

1,207,200

14,460,000
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Tabla 15
Provisiones de nomina a cargo del empleador
Provisiones de némina a cargo del empleador
Aportes a pensién $ 1.740.000

Aportes a salud -

Aportes a riesgos laborales $ 75.690
Sena -

Icbf -

Cajas de compensacion $ 580.000
Prima de servicios $1.301.146
Cesantia $1.301.146
Intereses sobre cesantias $156.138
Provisén de vacaciones $ 604.650

Nota: Para el cargo de auxiliar se servicios generales se contratara un servicio de 4 horas 2 veces a la semana para reducir los costos

de ndémina. Para lo cual se estima la siguiente cotizacion de la empresa hogaru.
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Tabla 16

Cotizacion de servicio de limpieza

Dias Precio promedio Precio mensual estimado
Lunes, Viernes $ 71950 $ 575.600
Lunes, Jueves $ 74.450 $ 595.600
Martes, Viernes $ 74.450 $ 595.600
Miercoles, Viernes $ 74.450 $ 595.600
Lunes, Miercoles $ 74.450 $ 595.600
Martes, Jueves $ 76.950 $ 615.600

Nota: Cotizacion realizada de los servicios de limpieza en hogaru de acuerdo a los dias.
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Aspectos Legales

Para crear una empresa en Colombia, se deben tener en cuenta las siguientes leyes,
estatutos y normas: La Constitucion Politica de Colombia es la primera normatividad en cuestion
de emprendimiento. En su articulo 333 aclara que la actividad econémica y la iniciativa privada
son libres dentro de los limites del bien comun y para su ejercicio nadie podra exigir permisos
previos ni requisitos, sin autorizacion de la ley. Ademas, en el articulo 58, la Constitucion hace
referencia a los derechos de propiedad, consagrando la propiedad privada como un derecho de
los colombianos, el cual no puede ser desconocido ni vulnerado por leyes posteriores.

A través de la Ley 590 de 2000, conocida como la ley Mipyme, el gobierno nacional
busca fomentar la cultura empresarial, teniendo como principales objetivos los siguientes:

Responder a necesidades sociales.

Generar empleo.

Distribucion de la riqueza.

General valor y dinamizacion y desarrollo tecnologico.

La ley 905 de 2004 realiz6 algunas modificaciones a la ley anteriormente mencionada,
encaminadas principalmente a estimular la promocién y formacion de mercados altamente
competitivos mediante el fomento a la creacion de micro, pequefias y medianas empresas.
Ademas, esta ley clasifica a las empresas de acuerdo a su tamafio, tal como se muestra en el

siguiente cuadro:
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Figura 34

Clasificacion de las empresas

MICRO PEQUENA  MEDIANA

- i d

Nota: Clasificacion de empresas en Colombia, segin nimero de trabajadores: Empresa mediana:

51 — 200 trabajadores. Empresa pequefia: 11 — 50 trabajadores. Microempresa: No superior a los
10 trabajadores. Adaptado de Clasificacion de empresa por tamafio [Imagen], por AC Asesorias,

Tatiana H. 2020 (https://www.acasesorias.com/clasificacion-de-las-empesas-por-tamano/).

Empresa mediana: 51 — 200 trabajadores.
Empresa pequefia: 11 — 50 trabajadores.
Microempresa: No superior a los 10 trabajadores.

Por su parte, la Ley 29 de 1990 regula las disposiciones para el fomento de la
investigacion cientifica y desarrollo tecnoldgico, y la promocién de empresas basadas en
innovacion y tecnologia. Esta ley soporta el establecimiento de incubadoras de empresas y de
parques tecnolédgicos en Colombia.

La Ley 1014 de 2006 promueve el espiritu emprendedor en todos los estamentos
educativos del pais, con el fin que los estudiantes busquen desarrollar ideas innovadoras

generando fuentes de progreso para su region.


https://www.acasesorias.com/clasificacion-de-las-empesas-por-tamano/
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Ademas de las leyes concernientes a la creacion de empresa se encuentran los codigos o
normas que se deben tener en cuenta para la realizacion de transacciones comerciales y la
contratacion de recurso humano. Estos son:

Cadigo de comercio
Expedido a través del Decreto 410 de 1971, el cual consiste en un conjunto de normas que regula
las relaciones mercantiles.

A continuacion, se presentan las consideraciones necesarias para constituir la empresa
segun la Camara de Comercio de la ciudad de Cali.

Verificar el nombre de la empresa en la cdmara de comercio de Cali; tramite se puede
realizar via internet.

Elaborar el acta de constitucion el cual es un documento privado, registrarlo ante una
notaria publica; este tiene un costo de $2.800 por firma de socios (valor aproximado).

Registrar el acta de constitucion en la camara de comercio de Cali, para ello es necesario
llenar los formatos de dicha entidad y anexar algunos documentos (acta de constitucién, formatos
CC, fotocopia de cedula de socios). El valor de este tramite depende del total de los activos que
se declare.

Solicitar el Numero de Registro Tributario; NIT esto se hace al momento de solicitar el
registro ante la cAmara de comercio de Cali.

Solicitar ante la Direccion de impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN, la resolucién para
facturacion. Esta solicitud se realiza mediante un formato de dicha entidad y no tiene costo.

Solicitar ante el Departamento Administrativo de Planeacion Municipal, el certificado

para el uso del suelo.
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Pagar derechos de Sayco Acinpro. El cual es un pago obligado por los derechos
generados por la explotacién comercial de la musica.

Solicitar la visita del Bomberos y solicitar certificado.

Posterior a los tramites mencionados anteriormente la empresa debera cumplir con lo
dispuesto en el Cdodigo Sustantivo de Trabajo: adoptado por el Decreto Ley 2663 de 1950, con el
cual se busca lograr la justicia en las relaciones que surgen entre empleadores y trabajadores,
dentro de un espiritu de coordinacién econdémica y equilibrio social.

Registrar los empleados ante las empresas prestadoras de los distintos servicios:

EPS; Entidad Prestadora de Salud

ARP; Administradora de Riesgos Profesionales

Fondo de pensiones

Caja de Compensacion

Fondo administrador de Cesantias.

Estas afiliaciones deben ser inmediatamente se contrata al personal y son de obligatorio

cumplimiento para el personal que se vincule bajo contrato laboral.

Definicion de la naturaleza juridica

La nueva empresa, tendra una constitucion legal bajo la figura juridica: Sociedad por
Acciones Simplificada (S.A.S). Creada por medio de la Ley 1258 del 5 de diciembre de 2008.
Este modelo societario es una persona juridica cuya naturaleza sera siempre de caracter
comercial, independientemente de las actividades que se encuentren previstas en su objeto social.
Puede ser constituida por una o varias personas, bien sean naturales o juridicas, mediante

contrato o acto unilateral que conste por documento privado, debidamente inscrito en el registro
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mercantil de la Camara de Comercio correspondiente (Articulo 1y 5 de la Ley 1258 de 2008).,
ademas esta figura le proporciona grandes ventajas a los pequefios empresarios y emprendedores
que quieren dar inicio a sus proyectos de negocios, lo cual facilita los tramites, reduce costos,
con mayor flexibilidad y ayuda a las nuevas empresas a desarrollar mecanismos de gobierno
corporativo a la medida de las necesidades propias.

Su constitucién puede hacerse por documento privado o por escritura publica, pero sélo
adquiere personalidad juridica cuando el documento de constitucion es inscrito en el registro
mercantil. En el documento privado de constitucion, debe expresarse una relacién claray
completa de las actividades principales a las cuales se dedicara la compafiia, salvo que en el
mismo se indique que ella podréa realizar toda clase de actividad comercial o civil, licita.

Respecto a las obligaciones tributarias, las S.A.S tienen las mismas que los demas tipos
de sociedades, ya que son una persona juridica. Se debe tener en cuenta que antes de registrar la
sociedad ante la Camara de Comercio, se debe inscribir el RUT, que podra hacerse por internet
en la pagina de la DIAN. Esto, basicamente, significa que:

Debe hacer facturas y cobrar el impuesto al valor agregado (IVA), que sera pagado por el
comprador, pero que la empresa recaudara y consignara bimestralmente a la Dian.

Debe declarar y pagar bimestralmente el impuesto de Industria y Comercio (ICA), que es
un impuesto municipal, cuando realicen actividades industriales, comerciales o de servicios que
no estén excluidas o exentas.

Debera pagar mensualmente la retencién de la fuente, que es un anticipo y no un
impuesto por la renta, cuando la sociedad paga un bien o un servicio. Ademas, este valor alcanza

los topes que la Dian establece.
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Deberéa pagar anualmente el impuesto a la renta por un monto del 33% de las utilidades.
Para las empresas pequefias y nuevas se dan unos beneficios en los cinco primeros afios de
acuerdo a su inicio de la actividad econdémica principal y a partir del sexto afio se debera pagar el
33% completo, siempre y cuando el 1 de enero de 2011 tenga un patrimonio liquido de mil
millones de pesos.

Debe pagar aportes parafiscales equivalentes al nueve por ciento de la nGmina mensual
(en caso que tenga trabajadores). Este porcentaje se distribuira asi: 4% para la caja de
compensacion, 3% para el ICBF y 2% para el Sena. Si una SAS hace parte de las MiPymes tiene
muchos beneficios, como descuentos en los aportes parafiscales por tres afios de funcionamiento,
distribuidos de la siguiente manera: en el primer afio el 75%, en el segundo del 50% y en el
tercer afio del 25%.

Ademas, los accionistas responderan hasta el monto de sus aportes y no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en las que
incurra la sociedad. Igualmente, sobre las obligaciones de tipo comercial, administrativo,
disciplinario, excepto cuando los accionistas y los administradores que hubieren realizado,
participado o facilitado actos por fraude, responderan solidariamente por las obligaciones nacidas

de tales actos y por los perjuicios causados a la ley o a terceros.

Tramites Apertura de la empresa en modalidad S.A.S.
Céamara de Comercio.

este proceso tarda dos (2) dias habiles en tiempo y tiene un costo aproximado de $128.000,

incluye derechos camara de comercio, impuesto de registro, matricula del establecimiento de
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Industria y Comercio. (Se procede después a registro Dian para el RUT y Cuenta bancaria para

obtener el certificado final).
Uso del suelo.

Se debe solicitar el certificado en Planeacion Municipal (Torre Alcaldia). Este permiso se
constituye en uno de los mas complicados de obtener ya que de acuerdo con el actual POT (Plan
de Ordenamiento Territorial), existen muchas zonas que, aunque se han desarrollado
comercialmente para diversas actividades, de acuerdo al POT no se han autorizado para expedir

este permiso, lo cual dificulta encontrar zonas y espacios donde ubicar la empresa.
Bomberos.

Se solicita visita para determinar sefializacion y extintores.

Compromisos con los empleados: Inscribirse ante la Administracion de Riesgos
Profesionales (Privado o 1SS), afiliar los trabajadores al sistema de seguridad social y de
pensiones ante las entidades promotoras de salud (EPS) y fondo de pensiones, afiliar los

trabajadores a los fondos de cesantias e inscribirse en una caja de compensacion familiar.
Impuestos.

Se debe tener en cuenta el impuesto de Industria y Comercio, el impuesto de renta y el impuesto
de renta a la equidad, no aplica el impuesto para avisos y la empresa estaria cobijada por el
beneficio de la ley 1429 para Mi PYME que exenta la empresa de pagar impuestos en los dos

primeros afios de operacion y luego considera porcentajes de pago.
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Costos registro de empresa
Tabla 17

Costos registro de la empresa

Costos registro de la empresa

Descripcion Entidad Valor

Constitucion de Sociedad Camara de $ 36.000
comercio

Impuesto de registro (Con cuantia)  Céamara de $ 70.000
comercio

Matricula persona juridica Camara de $ 131.000
comercio

Formulario de registro mercantil Camara de $ 4.500
comercio

Inscripcion de los libros Céamara de $ 12.000
comercio

Inspeccion técnica de los bomberos ~ Bomberos de Cali $ 50.000

Costos promedio de transportes Empresa $ 84.000

para tramites.
TOTAL $ 387.500

Nota: Costos de creacion empresa.

Estudio financiero

En este estudio financiero, se pretende determinar la factibilidad del proyecto
“Fabricacion de materas de hogar y oficina en técnica vitral con vidrios de segundo uso
(reciclable).” A nivel econdmico y financiero; es decir, si es viable o no, realizando proyecciones

a un alcance en tiempo de 5 afios.
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Margen de producto
Figura 35

Margen de producto

MARGENES POR PRODUCTOS
Producto MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm de alto x 38

Ingresos MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm de alto x 38 cm de diame 678.810.500 795.525.5001 916.240.500 | #HHHHHAHH
Costo Materia Prima Consumida MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm d 110.550.000 140.563.500} 174.087.000 211.120.500 251.664.000
Mano de Obra MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm de alto x 38 cm de | 226.545.600 130.818.240) 157.104.494 185.397.886 215.226.380
Margen $ MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm de alto x 38 cm de didme 341.714.900 524.143.760; 585.049.006: 644.437.114 702.780.120
Margen % MATERA VITRAL MEDIANA (28 cm de alto x 38 cm de diam 50,3% 65,9% 63,9% 61,9% 60,1%

Nota: Margen de ingresos de producto.

Proyeccion de ventas

Figura 36

Proyeccion de ventas

MES |VENTAS
1/ 5 52.600.000 #N/D
2| S 54.568.542 | 5 52.600.000
3| 5 54.573.542 | S 52.600.000
4/ 5 54501542 [ $  52.600.000
5| S 54.567.542 | S 52.600.000
6| S 55.561.542 | &  52.600.000
7| § 55.512.542 | S  52.600.000
8|S 56.567.542 | $  52.600.000
9] § 56.567.542 | S  52.600.000
10| S 56.567.542 | &  52.600.000
11| S 56.567.542 | S  52.600.000
12| S 56.567.542 | &  52.600.000

Nota: Ventas sostenidas en proyeccion de 12 meses.



Figura 37

Proyeccion de ventas — Suavizacion exponencial

Suavizacion exponencial

% 58.000.000
% 56.000.000
% 54.000.000
% 52.000.000

£ 50000000 +—
1 2 3 4 5 6 7 8 9% 10 11 12

Punto de datos

Valor

b-—

——FReal
—l— Prondstico

Nota: Grafico de ventas sostenidas en proyeccion de 12 meses.

En el primer afio, segun los datos arrojados por el estudio financiero, se puede analizar

que se iniciar con un buen margen de rentabilidad, pues este es del 50.3%, teniendo un

incremento para el segundo afio del 16%, quedando en 65.9%.
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Por otro lado, teniendo dentro de la proyeccidn de ventas un punto de equilibrio, donde se

ve reflejado en ventas reales mayor a pronostico.
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Estado de resultados — P&G
Figura 38

Estado de resultados

Inicio A1
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 678.810.500 795525 500 916.240.500 1.040.955 500 1.169.670.500
Devoluciones y rebajas en ventas 3.394.053 3.977.628 4.581.203 5204778 5.848.353
Materia Prima, Mano de Obra 337.095.600 271.381.740 331.191.494 396.518.386 466.890.380
Depreciacidn 935.367 964 667 991.267 351.500 378.700
Costos de Fabricacidn 15.960.000 16.438.800 17.002.651 17.619.847 17.660.147
Utilidad Bruta 321.422.481 502.762.666 562.473.886 621.260.990 678.892.920
Gasto de Administracidn 115.560.000 119.026.800 123.109.419 127.578.291 131.967.011
Gastos de Ventas 53.836.525 60.269.155 67.007.811 74.012.968 81.143.952
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacidn Diferidos 3.580.000 3.580.000 3.580.000 3.580.000 3.580.000
Utilidad Operativa 148.445.956 319.886.711 368.776.656 416.089.731 462.201.957
Otros ingresos 0 0 0 0 0
Intereses 4.641.538 8.894 161 12.199.500 13.987.966 14.714.777
Otros ingresos y eqresos -4.641 638 -8.894.161 -12.199.500 -13.987 966 14714777
Utilidad antes de impuestos 143.804.418 310.992.549 356.577.156 402.101.765 447.487.181
Impuesto renta 46.017.414 99.517.616 114.104.690 128.672.565 143.195.898
Utilidad Neta Final 97.787.004 211.474.934 242 .472.466 273.429.200 304.291.283

Nota: En el afio #1 se tiene como proyeccidn tener una generacion de ventas anual de

$678.810.500 con una produccion de 6.700 unidades, para tener una Utilidad neta final de

$97.787.004 del 50.3% dando incremento en cada afo.

Balance General
Figura 39

Balance General Parte 1

Cuentas X Pagar Proveedores 9.376.614 9.376.614 11.683.166 14.535.294 17.623.612 21.004.614
Impuestos X Pagar 0 46.017.414 99.517.616 114.104.690 128.672.565 143.195.898
Acreedores Varios 99.360.000 112.480.000 126.400.000 141.120.000 156.640.000
Obligaciones Financieras 30.000.000 54.000.000 72.000.000 84.000.000 90.000.000 90.000.000
Otros pasivos a LP 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000
Obligacion Fondo Emprender (Cont 0 0 0 0 1 0
PASIVO 39.376.614 208.854.028 295.780.782 339.139.984 INT1.916.177 410.940.512
Capital Social 150.000.000 160.000.000 170.000.000 180.000.000 190.000.000 200.000.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 9.778.700 30.926.194 55.173.440 82.516.360
Utilidades Retenidas 0 0 88.008.304 278.335.744 496.560.964 742 647 244
Utilidades del Ejercicio 0 97.787.004 211.474.934 242 472 466 273.429.200 304.291.283
Revalorizacion patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 150.000.000 257.787.004 479.261.938 731.734.404 1.015.163.604 1.329.454.887
PASIVO + PATRIMONIO

189.376.614

466.641.032

175.042.720

1.070.874.388

1.392.679.781

1.740.395.399

Nota: Balance general proyecta, en la ejecucion del proyecto.
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Figura 40

Balance general parte 2

Inicio
BALANCE GENERAL

Efectivo 165.937.695 447 560.480 760.632.455 1.060.437.793 1.385.539.903 1.736.538.151
Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Ins 312 554 312.554 389.439 484.510 587.454 700.154
Inventarios de Producto en Proce 986.048 986.048 801.678 970.426 1.151.864 1.347 569
Inventarios Producto Terminado 983.317 983.317 802.181 969.959 1.151.360 1.347.026
Anticipos y Otras Cx C 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 168.219.614 449.842.399 762.625.753 1.062.862.688 1.388.430.581 1.739.932.899
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Adecuaciones y mejoras 100.000 160.000 200.000 220.000 220.000 200.000
Magquinaria v Equipo de Operacid 57.000 105.300 150.300 191.700 229.200 262.500
Muebles y Enseres 1.100.000 880.000 660.000 440.000 220.000 0
Equipo de Transparte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 2.000.000 1.333.333 666.667 0 0 0
Total Activos Fijos: 3.257.000 2.478.633 1.676.967 851.700 669.200 462.500
Total Inversion Diferida: 17.900.000 14.320.000 10.740.000 7.160.000 3.580.000 0
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 189.376.614 466.641.032 775.042.720 1.070.874.388 1.392.679.781 1.740.395.399

Nota: Con este Balance general proyectado a 5 afios, se tiene el objetivo de que la compafiia
vaya creciendo con base a ventas, pero asi mismo respecto a mano de obra, maquinaria y demas,

teniendo siempre en estados menores los pasivos, sin crear su aumento exponencial en ellos.



Flujos de caja

Figura 41

Flujos de caja con proyeccion a 4 afios.

FLUJO DE CAJA

Utilidad QOperacional

89

148.445 956

319.886.711

368.776.656

416.089.731

462.201.957

Depreciaciones 938.367 964,667 991.267 351.500 378.700
Amartizacion Diferidos 3.580.000 3.580.000 3.580.000 3.580.000 3.580.000
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -46.017.414 -99.517.616; -114.104.690! -128.672.565
Neto Flujo de Caja Operativo 152.964.323; 278.413.964: 273.830.307: 305.916.541 337.488.092
Flujo de Caja Inversion

Variacion Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Materias Primas e insumos -312.554 0 -76.885 -95.071 -102.944 -112.700
Yariacion Inv. Prod. En Proceso -986.048 0 184.370 -168.748 -181.439 -195.705
“ariacion Inv. Prod. Terminados -983.317 0 181.135 -167.778 -181.401 -195.665
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 9.376.614 0 2.306.552 2.852.128 3.088.318 3.381.003
Wariacion Acreedores Varios 99.360.000 13.120.000 13.920.000 14.720.000 15.520.000
Wariacion Otros Pasivos 100.000 0 0 0 0
Wariacion del Capital de Trabajo 7.094.695 99.450.000 15.715.173 16.340.531 17.342 534 18.396.932
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0 a
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversion en Adecuaciones y Mejoras -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000 -100.000
Inversion en Maquinaria y Equipo -57.000 -60.000 -63.000 -66.000 -69.000 -72.000
Inversion en Muebles -1.100.000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 1] 0 V] 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -2.000.000 0 V] 0 0 0
Inversion Otros Activos a 0 a 0 0 0
Inversion Activos -3.257.000 -160.000 -163.000 -166.000 -169.000 -172.000
Inversion Diferida -17.900.000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -14.062.305 99.300.000 15.552.173 16.174.531 17.173.534 18.224.932
Desembolsos Fondo Emprender i)

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000 30.000.000
Amaortizaciones Pasivos Largo Plaza -6.000.000 -12.000.000 -18.000.000 -24.000.000 -30.000.000
Intereses Pagados -4.641.538 -5.894.161 -12.199.500 -13.987.966 14714777
Dividendos Pagados 0 \] 0 0 0
Capital 150.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000
Otros Ingresos Mo Operacionales 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 180.000.000 20.358.462 19.105.839 9.800.500 2.012.034 4714777
Neto Periodo 1656.937.695:  281.622.785: 313.071.975: 299,805,337 325.102.110: 350,998,248
Saldo anterior 166.937.605: 447.560.480: 760.632.455: 1.060.437.793: 1.385.530.903
Saldo siguiente 165.937.695: 447.560.480 760.632.455: 1.060.437.793! 1.385.539.903: 1.736.538.151

Nota: Flujo de caja, proyectado a 4 afios en la ejecucion del proyecto.
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Costos
Figura 42

Costos parte 1

Materia Prima (Costo Promedio) 16.500,0 18.255,0 200100 217650 235200
Mano de Obra (Costo Promedio) 3381278 16.989 38 18.057,99 19113 .18 20114 61
Materia Prima y M.O. % /unid. 503128 35244 4 38.068.0 408782 43634 6
Unidades Producidas Estimadas 6.739 7.690 8.709 9709 10.709
Compras Materia Prima 112.831.918 140274.880: 174.518.6597: 211586.284! 252168070
Costo de la Materia Prima Consumida (CMPC) 112.519.365; 140197.995; 174423526: 211.483.340; 252055370
Materia Prima de lo vendido & 110550000 140563.500: 174 087.000: 211120500 251664000
Mano de Qbra & 226545 600! 130818.240: 157 104.494: 1852397 886! 215226380
Costo MP + MO (de lo vendida) & 337.085600; 271.381.740; 331191.494: 396518386 466890380
Depreciacion 5 938 367 964 667 991267 351.500 378.700
Costos de Fabricacion 15.960.000 16.438.800 17.002.651 17.619.847 17 660147
Costo de Manufactura 355963331 288419.701: 349521937 414852 572: 4853205938
Costo de Produccion 354977 283 288604071: 349353190: 414671.134: 485124893
Total Costo de Ventas 5 353993967 288.785207: 349185411 414489733: 484929227
Margen Bruto 5 47 85% 63, 70% 61,89% 60,18% 58, 54%

Nota: Costos directos.

Figura 43

Costos parte 2
Inventario Inicial de MP 0 312554 389438 484 510 H87. 454
mas Compras 112.831.918! 140274880 1745185097 211.586.284: 252 168.070
Inventario Final de MP 312554 339439 484 510 587,454 700154
Costo de la MP Consumida 112.519.365: 140.197.995: 174423 526: 211.483.340; 252085370
Mana de Obra Directa 226545600 130818240 157104.494: 185397 386: 215226380
Depreciacion 938 367 964 6AT 991 267 351500 378700
Costos de Fabricacion 15.960.000 16.438 800 17.002.651 17.619.847 17 660147
Costo de Manufactura 355963331 288.419701: 349521937: 414852572 485320598
Inventario Inicial de PP 0 986.048 801.678 970 426 1.151.864
Inventario Final de PP 986.048 801678 970426 1.151. 864 1.347 569
Cuosto de Produccion 354 977.283; 288604071:; 349353190: 414671.134: 485124893
Inventario Inicial de PT 0 933,317 802,181 969,959 1.151.360
Inventario Final de PT 983317 202181 969,959 1.151.360 1.347.026
Costo de Ventas 353993967 288.785.207: 340185411 414488733 484029227

Nota: Costos indirectos.
Para el afio #1 se pretende tener un 47.85% de margen bruto con relacién a costo de

ventasde  $353.993.867.
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Indicadores financieros

Tabla 18

Indicadores financiero

Aifio 2 Afio 3

Indicadores Financieros Proyectados

Liquidez - Razon Corriente 29 34 42 4.8 5.4
Prueba Acida 29 34 42 48 54
Rotacion cartera (dias de ventas), 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Rotacion Inventarios (dias del Costo de Ventas) 23 25 25 25 25
Rotacion Proveedores (dias del Costo de MP Consumida) 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0
Mivel de Endeudamiento Total 44 3% 38,2% 317% 27 1% 23,6%
Concentracion Corto Plazo 1 1 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros 3295,6% 3647, 7% 3060,4% 3002,7% 3168,0%
Ebitda / Servicio de Deuda 1437 4% 1552 7% 1236 3% 1105 7% 1042 5%
Rentabilidad Operacional 21,9% 40 2% 40 2% 40,0% 30 A%
Rentabilidad MNeta 14,4% 26,6% 26,5% 26,3% 26,0%
Rentabilidad Patrimonio 37,9% 44 1% 331% 26,9% 22,9%
Rentabilidad del Activo 21,0% 27,3% 22 6% 19 6% 17,5%

Nota: Segun los datos arrojados por los Indicadores financieros, es importante que para el primer
afio se tenga una liquidez de 2.9 con un nivel de endeudamiento maximo de 44.8%, pero con

rentabilidad neta de 14.4% y operacional de 21.9%.
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Resultados y conclusiones

Se determina que, el proyecto de “Fabricacion de materas de hogar y oficina en técnica vitral con
vidrios de segundo uso (reciclable).” es viable para su ejecucion, pues segun como el afio “1 de
inicio se cumpla la produccion anual de 6.700 unidades en producto y ventas anual de
$678.810.500, se obtendra una rentabilidad total en margen de 50.3%, tendiendo a proyectar
incremento en ventas para el segundo afio del 16% sobre el valor dicho.

Se obtiene como resultado principal, un proyecto viable, siempre y cuando se cumpla con
todo lo proyectado, enfocandose en tener un buen nivel de ventas, rotacion de inventarios,
capacidad de produccion y talento humano efectivo.

En conclusién, es de gran importancia la realizacion de un estudio de factibilidad para
cualquier proyecto, debido, a que ayuda a minimizar riesgos en la ejecucion del proyecto, pero,
sobre todo, brinda informacion oportuna, si realmente es viable invertir y trabajar en el proyecto
0 no. En este caso, este proyecto de fabricacion de materas logra ser innovador, dado que es poco
comun la personalizacion de disefios en técnica aplicada en vitral para materas, y ademas de eso,
con vidrio reciclado. Brindando la posibilidad de mejorar la experiencia para los clientes
potenciales.

También se logra concluir que, la viabilidad del proyecto, en cuanto a la operacion
administrativa, cuenta con 12 empleados fijos de ndmina, los cuales se lograria cumplir con la
proyeccion de ventas, enfocando y fortaleciendo el proceso de contratacion en la atraccion
efectiva del talento capacitado, que logre desempefiar muy bien y cumplir con los procesos

pactados durante el levantamiento del estudio técnico.
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