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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de grado se desarrolla como un plan de mejoramiento para Encanto tienda
de regalos, una tienda de regalos con sede fisica en Copacabana y cobertura desde Caldas hasta
Barbosa, incluyendo Medellin y su drea metropolitana. El negocio ofrece productos personalizados
como desayunos sorpresa, arreglos florales, anchetas y detalles tematicos para fechas especiales,
combinando innovacién en empaque, calidad en ingredientes y experiencias memorables para el cliente.

La decisidn de realizar este proyecto nace del deseo de fortalecer una unidad productiva propia,
nacida en 2019, y llevarla a un nivel mas estructurado en términos administrativos y estratégicos. Al ser
la Unica persona que actualmente gestiona todas las areas del negocio (inventarios, marketing, ventas,
disefio y entregas), el proyecto busca implementar herramientas que faciliten la toma de decisiones,
mejoren los procesos internos y potencien el crecimiento sostenible de la empresa.

Durante el desarrollo del plan de negocios, se analizaron diversos componentes clave:

e Andlisis de entorno: Se identificaron oportunidades de mercado relacionadas con la
demanda creciente de productos personalizados y experiencias emocionales, asi como
amenazas propias del sector informal y la competencia.

e Estudio de mercado: Se realizé un diagndstico del perfil del cliente ideal,
comportamiento de compra, canales de venta efectivos y preferencias por fechas
especiales, revelando la importancia de campafas por temporadas y estrategias visuales
en redes sociales.

e Estrategias de marketing y ventas: Se propusieron acciones especificas como alianzas
con marcas de reposteria y cafeterias, fortalecimiento de la presencia en redes, uso de
contenido audiovisual y la implementacién de promociones y campafias dirigidas a

empresas para fechas clave.



e Gestion de inventarios y costos: Se desarrollé una estructura basica para el control de
inventarios, categorizacién de productos, costos directos e indirectos, y fijacion de
precios con margenes sostenibles, lo cual permitird mejorar la rentabilidad y la eficiencia
operativa.

e Proyeccidn financiera: Se estimaron ingresos y egresos en funcidn de la estacionalidad y
la capacidad actual de produccion y entrega, proyectando un crecimiento progresivo
mediante la automatizacién de procesos y una mejor planificacion de recursos.

Como conclusion, el proyecto evidencia que Encanto tienda de regalos tiene un alto potencial de
crecimiento al combinar creatividad, personalizacién y cercania con el cliente. Sin embargo, se requiere
una gestidon mas técnica y sistematica para garantizar su sostenibilidad en el tiempo. Este trabajo
representa un paso importante hacia la consolidacién del emprendimiento como una empresa formal,

rentable y diferenciada en el mercado de regalos personalizados.
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1. Naturaleza del Proyecto

1.1 Datos Generales

Nombre: LEIDY CAROLINA BEDOYA CIFUENTES Etapa: Unidad Productiva
Actividad
econdmica: 4719
Sector Fecha de

Subsector Comercio al por mayor y al por menor Inicio: 15/11/2019
Direccion: CRA 66 #48-03
Correo ENCANTOTIENDADEREGALOSS@GMAIL.COMTeléfono: 3126925648

1.2 Perfil Emprendedor

Soy una emprendedora apasionada por la creacién de experiencias significativas a través de los
detalles. Desde 2019 lidero mi tienda de regalos, un emprendimiento que nacié de mi amor por
sorprendery alegrar a los demas. Mi perfil se caracteriza por la creatividad, la empatia y la capacidad de
identificar oportunidades en el mercado. A lo largo de estos afios, he desarrollado habilidades en
atencion al cliente, marketing digital y elaboracién de productos personalizados.

Actualmente, estoy culminando mi carrera en Administracién de Empresas, lo que me ha
permitido aplicar conocimientos estratégicos en mi negocio, fortaleciendo su crecimiento y
sostenibilidad. Me defino como una persona persistente, con gran capacidad de adaptacién, cualidades

gue considero claves para enfrentar los desafios del mundo emprendedor.


mailto:ENCANTOTIENDADEREGALOSS@GMAIL.COM
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1.3 Trayectoria del Negocio

La idea de crear una tienda de regalos nacié de mi pasién por sorprender y brindar momentos
especiales a las personas a través de detalles significativos. Desde muy joven he disfrutado organizar
celebraciones, preparar sorpresas y buscar formas creativas de expresar afecto. Esta motivacién
personal, unida a la necesidad de generar ingresos propios y aprovechar mis habilidades manuales y de
atencion al cliente, me impulsé a emprender en el afio 2019.

En el ano 2020 vivimos una situaciéon que para muchos fue demasiado dificil, la pandemia en el
pais. tenemos que resaltar que para encanto tienda de regalos fue una oportunidad de crecimiento, ya
gue todos nos encontrdbamos aislados tuvimos la oportunidad de ofrecer al publico tener cercania
mediante uno de nuestros regalos.

Dicha oportunidad nos brindd el capital suficiente herramientas necesarias y el crecimiento en
redes sociales con el que logramos obtener mas ventas y llegar al punto de abrir nuestro punto fisico.

Identifiqué una oportunidad en el mercado local para ofrecer regalos personalizados como
desayunos sorpresa, arreglos florales, peluches y demas, con un enfoque en el amor, la cercaniay la
experiencia del cliente. Asi nacié mi emprendimiento, con el propdsito de convertir cada regalo en un
gesto inolvidable.

1.3.2 Trayectoria

Mi emprendimiento inicié en el afio 2019 como una propuesta de regalos personalizados,
elaborados con esmero y dedicacion. Comencé ofreciendo desayunos sorpresa y pequefios detalles
desde casa. Con el tiempo, gracias al compromiso constante y a la positiva acogida por parte de los
clientes, el negocio fue creciendo y diversificando su portafolio de productos. En la actualidad,
ofrecemos una amplia variedad de opciones que incluyen arreglos florales, peluches, obsequios
personalizados y, mas recientemente, productos artesanales como agendas hechas a mano, algunas de

ellas con un enfoque especial en el propdsito y el bienestar.
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En el aflo 2023, logramos la apertura de nuestro punto de venta fisico, el cual ya completa dos
anos de operacidn. Este espacio se ha consolidado como un lugar donde los clientes pueden interactuar
directamente con nuestros productos y vivir una experiencia mas cercana con la marca. Ademas,
nuestra presencia ha trascendido fronteras, logrando establecer vinculos con clientes en Estados Unidos
y Europa, quienes confian en nosotros para sorprender y conectar con sus seres queridos en Colombia.

Uno de los logros mas significativos ha sido el crecimiento en redes sociales, alcanzando una
comunidad de mas de 10.000 seguidores en Instagram. Este desarrollo ha contribuido significativamente
a la visibilidad de la marcay a la fidelizacion de nuestra clientela. Actualmente, contamos con una base
sélida de clientes recurrentes, especialmente en fechas conmemorativas, y nos hemos posicionado en el
mercado por la calidad, la presentacidon y el alto nivel de personalizacion de nuestros productos.

1.4 Misién

En Encanto tienda de regalos disefiamos y entregamos experiencias Unicas a través de regalos
personalizados, desayunos sorpresa, arreglos florales, anchetas y kits tematicos para fechas especiales.
Lo hacemos porque creemos en el poder de los detalles para fortalecer vinculos, generar emociones y
transformar momentos cotidianos en recuerdos inolvidables. Atendemos tanto a personas que desean
sorprender a sus seres queridos, como a empresas que buscan reconocer a sus colaboradores. Nos
diferenciamos por ofrecer productos creativos, hechos a mano, adaptados a cada ocasion y
acompafiados de un servicio calido, confiable y cercano.

1.5 Vision

Para el afio 2027, seremos reconocidos como la tienda de regalos lider en nuestra ciudad, con
una presencia sdélida en redes sociales y canales digitales. Aspiramos a expandir nuestra cobertura a
toda el drea metropolitana de Medellin a través de una tienda virtual robusta, incrementar nuestras
ventas en un 50 % y establecer al menos tres alianzas estratégicas con negocios locales, fortaleciendo asi

nuestra oferta de desayunos y experiencias personalizadas.
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1.6 Impacto Esperado a Nivel Econémico, Sociocultural y Ambiental

Econémico

El negocio tiene como objetivo continuar generando ingresos sostenibles que contribuyan tanto
al desarrollo personal y familiar, como a la dinamizacién del comercio local. A mediano plazo, se proyecta
aumentar la capacidad de produccidn, generar nuevos empleos directos e indirectos, y consolidar alianzas
estratégicas con proveedores a nivel nacional.

“Emprender ha sido la oportunidad de transformar mi talento en una fuente de crecimiento
personal y bienestar para quienes me rodean.” — Fundadora de Encantotiendaderegalos

Sociocultural

La tienda de regalos promueve valores fundamentales como el amor, la empatia, el afecto y la
celebracion de momentos significativos, fortaleciendo asi los vinculos familiares y sociales. A través de
productos personalizados y tematicos, se busca rescatar tradiciones, fomentar la expresién emocional y
respaldar fechas culturales relevantes, tales como el Dia de la Madre, San Valentin, cumpleafos vy
aniversarios.

“Cada producto que creamos lleva un mensaje: celebrar el amor y las emociones que nos
conectan como seres humanos.” — Fundadora de Encantotiendaderegalos

Ambiental

Se continuara implementando practicas responsables enfocadas en la sostenibilidad, tales como
el uso de empaques reutilizables, materiales biodegradables y procesos artesanales de bajo impacto
ambiental. Asimismo, se busca generar conciencia entre los clientes sobre la importancia de adoptar
habitos respetuosos con el entorno, promoviendo un modelo de negocio mds sostenible y comprometido
con el cuidado del medio ambiente.

“Creemos en la belleza de regalar sin dafiar, por eso apostamos por un negocio que abrace tanto

al cliente como al planeta.” — Fundadora de Encantotiendaderegalos
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2. Andlisis del Sector

2.1 Tendencias

Anadlisis del sector comercio al por mayor y al por menor en Colombia (2020-2024)

Crecimiento y tendencias del sector:

1. Impacto de la pandemia y recuperacion subsecuente (2020-2021):

En 2020, la pandemia de COVID-19 afectd significativamente al sector del comercio, dando como
resultado una contraccién de las ventas debido a las restricciones y cambios en el comportamiento del
consumidor.

Durante 2021, se observd una recuperacién gradual en las ventas, impulsada por la adaptacion
de los negocios al comercio electrdnico y la flexibilizacién de las medidas sanitarias.

2. Crecimiento sostenido y transformacion digital (2022-2024):

En 2022, el sector mostré signos de crecimiento sostenido, con un aumento en las ventas reales
y una recuperacion en el empleo.

Para 2023 y 2024, se consolidd la transformacion digital en el comercio, con un incremento
notable en las ventas en linea y la adopcion de tecnologias que mejoraron la experiencia del cliente y
optimizaron las operaciones logisticas.

3. Desempeiio reciente (enero 2025):

Segun el DANE (2025) reporta “las ventas reales del comercio minorista aumentaron un 10,2 %
en comparacién con el mismo mes del afio anterior, mientras que el personal ocupado decrecié un 1,4 %.
Excluyendo el comercio de combustibles, la variacion de las ventas reales fue del 12,8%. “

Factores que han influido en el sector:

e Digitalizacion y comercio electrénico: La aceleracién en la adopcidon de plataformas
digitales ha permitido a las empresas llegar a un publico mas amplio y mejorar la eficiencia

en sus operaciones.
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e Cambios en el comportamiento del consumidor: Los consumidores han mostrado una
mayor preferencia por las compras en linea y por productos y servicios que ofrecen
conveniencia y seguridad.

e Politicas gubernamentales: Iniciativas como los “Dias sin IVA” y otros incentivos fiscales
han estimulado el consumo y apoyado la recuperacidon del sector.

Bibliografia

Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). Encuesta Mensual de Comercio (EMC).
Recuperado de

Banco de la Republica. Boletin Econdmico. Recuperado de

Este analisis refleja las principales tendencias y el comportamiento del sector comercio al por mayor y al
por menor en Colombia durante los Ultimos cinco afios, basandose en fuentes oficiales y datos
actualizados.
2.2 Principales Productos / Servicios
Principales productos y servicios en el sector comercio al por mayor y al por menor:
1. Alimentos y bebidas:

e Incluye productos como frutas, verduras, carnes, productos lacteos, bebidas alcohdlicas y
no alcohdlicas.

e Segun la Encuesta Anual de Comercio (EAC) del DANE, en 2022, el comercio al por mayor
de productos alimenticios representd una parte significativa de las ventas totales del
sector.

2. Productos textiles y prendas de vestir:
e Comprende la venta de ropa, calzado y accesorios de moda.
e Este segmento ha mostrado una recuperacion en los ultimos afios, impulsada por el

crecimiento del comercio electrénico y las ventas en linea.
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3. Electrodomésticos y equipos electronicos:
e Incluye la venta de televisores, refrigeradores, lavadoras, teléfonos mdviles y otros
dispositivos electrénicos.
e Lademanda de estos productos ha crecido con la adopcién de nuevas tecnologias y la
renovacion de equipos.
4. Materiales de construccion y ferreteria:
e Comprende la venta de cemento, ladrillos, herramientas y otros insumos para la
construccion.
e Este segmento ha sido impulsado por el crecimiento del sector de la construccién en el
pais.
2.3 Precios y Cifras de Venta
Precios promedios y volimenes de ventas:
Es importante destacar que los precios y volimenes de ventas pueden variar considerablemente

segln el producto, la regién y el canal de distribucidn. A continuacidn, se presentan algunas estimaciones

generales:
1. Alimentos y bebidas:

e El precio promedio de una canasta bdsica de alimentos para una familia puede oscilar
entre $500.000 y $1.000.000 de pesos colombianos mensuales, dependiendo de los
habitos de consumo y la regién.

e Las ventas anuales en este segmento representan una proporcion significativa del total
del comercio minorista, dado que los alimentos son bienes de consumo esencial.

2. Productos textiles y prendas de vestir:

e El precio de una prenda de vestir puede variar desde $20.000 hasta $200.000 pesos

colombianos o mas, dependiendo de la marca vy la calidad.
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e Este segmento ha experimentado fluctuaciones en las ventas, influenciadas por
temporadas y tendencias de moda.
2. Electrodomeésticos y equipos electrénicos:
e Los precios de los electrodomésticos varian ampliamente; por ejemplo, un televisor
puede costar entre $800.000 y $3.000.000 de pesos colombianos.
e Lasventas en este segmento suelen estar influenciadas por promociones y lanzamientos
de nuevos productos.
4. Materiales de construccion y ferreteria:
e El precio de materiales como el cemento puede rondar los $25.000 pesos colombianos
por bolsa de 50 kg.
e Lasventas en este sector estan estrechamente ligadas al desempefio de la industria de la

construccion y proyectos de infraestructura.

Bibliografia
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). Encuesta Anual de Comercio (EAC).
Recuperado de
2.4 Clientes
1. Segmento de consumidores finales (comercio al por menor): Este grupo incluye a personas
que compran productos para su uso personal o familiar.
e Edad: Entre 20 y 60 afios, con mayor participacidon de adultos jovenes (25 a 45 afios).
e Género: Tanto hombres como mujeres, aunque ciertas categorias como moda,

decoracién o regalos tienden a tener mayor participacién femenina.
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e Estratos socioecondmicos: Principalmente, estratos 2 a 4. Los estratos 5 y 6 suelen
comprar en comercios especializados o premium.
e Profesiones: Estudiantes, empleados, emprendedores y amas de casa.
e Nivel de ingresos: Entre 1 y 4 salarios minimos mensuales, dependiendo del tipo de
producto.
e Comportamiento de compra: Buscan promociones, experiencias personalizadas, calidad
y facilidad de acceso (envios, pagos digitales, etc.).
2. Segmento empresarial (comercio al por mayor):
Clientes que compran para revender o para abastecer sus negocios.
e Tipo de empresa: Tiendas de barrio, papelerias, floristerias, cafeterias,
peluquerias, negocios de regalos, entre otros.
e Tamafo de empresa: Micro y pequefias empresas.
e Ubicacion: Mayormente en zonas urbanas o semiurbanas.
e Frecuencia de compra: Semanal o mensual, dependiendo de la rotacién de
productos.
e Interés principal: Precios competitivos, compras por volumen, cumplimiento en
tiempos de entrega y calidad constante
2.5 Competencia
1. LaCositeria
e Posicionamiento: Reconocida por ofrecer regalos personalizados y detalles
Unicos para diversas ocasiones especiales.
e Productos o servicios ofrecidos: Desayunos sorpresa, arreglos florales, anchetas
personalizadas y kits tematicos adaptados a celebraciones como amory

amistad, cumpleafios y aniversarios.
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Ubicacion: Medellin, Antioquia.

Logistica de distribucidn: Ofrecen servicio de entrega a domicilio en Medelliny
municipios cercanos como Envigado, Itaglii, Bello, Sabaneta, Copacabana, La
Estrella y Caldas. Ademas, brindan atencién personalizada y permiten realizar

pedidos en linea a través de su pagina web

2. Amore Tienda de Regalos

Posicionamiento: Con 19 afios de experiencia, Amore se ha consolidado como
una tienda especializada en ofrecer detalles y regalos sorpresa para diversas
ocasiones.

Productos o servicios ofrecidos: Desayunos y regalos sorpresa personalizados
para eventos como cumpleafios, aniversarios y celebraciones especiales.
Ubicacion: Carrera 48 # 35 A sur 24, Envigado, Antioquia.

Logistica de distribucion: Ofrecen entregas a domicilio en Medellin y el area
metropolitana. Los pedidos se pueden realizar a través de su perfil de Instagram

o por WhatsApp.

3. Cajita Feliz Medellin

Posicionamiento: Reconocida por enviar desayunos sorpresa a domicilio,

brindando experiencias Unicas a sus clientes.

Productos o servicios ofrecidos: Desayunos sorpresa y regalos personalizados
para diversas ocasiones.

Ubicacion: Medellin, Antioquia.

Logistica de distribucidn: Realizan entregas en Medellin y el area metropolitana,

con pedidos que se pueden realizar en linea y pagos electrénicos.
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2.6 Otros
1. Fortalezas del negocio:
e Presencia activa en redes sociales con mas de 10.000 seguidores en Instagram, lo
qgue ha permitido una conexién constante con los clientes.
e Atencién personalizada y enfoque emocional en cada detalle entregado, lo que
ha fidelizado a muchos compradores.
e Capacidad de innovacion constante, incluyendo lanzamientos en fechas
especiales, lo que permite diversificacidon del portafolio.
e Experiencia de mas de 5 afios en el mercado, con un punto fisico establecido
desde hace 2 afios.
2. Reconocimiento y crecimiento:
e Se ha logrado llegar a clientes internacionales que confian en la tienda para
sorprender a sus familiares en Colombia.
e Participacidn en eventos locales y ferias de emprendimiento que han permitido
fortalecer la marca y abrir nuevas alianzas comerciales.
3. Canales de venta y estrategia digital:
e Las ventas se canalizan principalmente a través de Instagram, WhatsApp vy el
punto fisico.
e Se utilizan herramientas de marketing digital como reels, historias, sorteos y
campafias tematicas para fechas especiales (Dia de la Madre, Amor y Amistad,
Navidad, etc.).
e Implementacion de pagos electrdnicos, transferencias y cédigo QR para facilitar

el proceso de compra.
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4. Proyeccion y vision a futuro:

e Se proyecta ampliar el catdlogo de productos, optimizar la gestidn de inventario
y mejorar la logistica de entregas.

e Se busca consolidar el canal digital con una tienda en linea propia para
automatizar procesos y ampliar cobertura nacional.

e Plan de alianzas con otros emprendimientos (panaderias, floristerias, marcas
artesanales) para crear paquetes conjuntos y fortalecer el ecosistema
emprendedor local.

3. Analisis del Mercado

3.1 Oportunidad, Problema o Necesidad Detectada

En el mercado de Copacabana y sus alrededores se evidencia una tendencia creciente hacia el
consumo de experiencias de regalo que sean significativas, accesibles y auténticamente personalizadas.
Los consumidores, especialmente aquellos entre los 20 y 40 afios, valoran cada vez mas la posibilidad de
expresar emociones y fortalecer vinculos afectivos a través de detalles Unicos y memorables. Sin embargo,
la oferta actual se caracteriza, en su mayoria, por productos genéricos que no logran establecer una
conexién emocional real con el destinatario, ni reflejar la intencidn genuina del cliente. A esto se suma la
escasez de alternativas locales que combinen personalizacion, calidad y cumplimiento en la entrega, lo
que limita la capacidad de los compradores para sorprender a sus seres queridos de forma efectiva y
oportuna.

Este panorama revela una oportunidad estratégica para desarrollar una propuesta de valor
basada en desayunos sorpresa y regalos personalizados que respondan directamente a esta necesidad
insatisfecha. Al brindar experiencias emotivas, adaptadas a los gustos y contextos de cada cliente, se
puede ocupar un espacio relevante en el mercado, generando diferenciacion y fidelizacidn a través de la

conexion emocional.



22

Soporte con Informacion Secundaria

1. Tendencia hacia la personalizacion: La personalizacién en regalos ha demostrado ser una
estrategia efectiva para crear conexiones emocionales. “los regalos personalizados crean una
conexidn emocional instantanea y demuestran un nivel de cuidado y consideracién que es
altamente apreciado”

2. Crecimiento del mercado de regalos personalizados: El sector de regalos personalizados esta
en auge, con una creciente demanda por parte de consumidores que buscan productos Unicos
y significativos.

Se destaca que “los consumidores valoran cada vez mas los regalos promocionales

personalizados, que conectan emocionalmente con sus intereses y necesidades”

3. Popularidad de los desayunos sorpresa: Los Desayunos Sorpresa se han convertido en una
opcion popular para expresar afecto y celebrar ocasiones especiales. Desayunos Sorpresa
Colombia sefala que “regalar unos desayunos sorpresa es brindar amor a todas aquellas
personas que son especiales, siendo un regalo muy popular y mas en las ultimas fechas”.

3.2 Segmentos de Mercado

Perfil:

e Edad: Principalmente entre 20 y 40 afios.

e Género: Ambos, aunque con una ligera inclinacion hacia las mujeres, quienes suelen ser
las principales compradoras de regalos personalizados.

e Estrato socioecondomico: Medios y medios-altos (estrato 3 y 4).

e Nivel de ingresos: Ingresos medios a altos, que permitan destinar un porcentaje de su
dinero a experiencias y detalles especiales.

e Ubicacion: Copacabana y areas cercanas de Medellin (zona metropolitana), con

posibilidad de expandir a otras dreas de Antioquia mediante ventas online.
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e Gustosy estilo de vida: Buscan regalar experiencias mds que productos genéricos. Tienen
un estilo de vida moderno, disfrutan de las sorpresas y valoran la personalizacién. Se
sienten atraidos por lo exclusivo y unico.

e Habitos de compra: Prefieren realizar compras a través de canales digitales (redes
sociales, WhatsApp.) pero también tenemos venta en el punto fisico en Copacabana
Tienden a elegir regalos personalizados para ocasiones especiales como cumpleafios,
aniversarios, Dia de la Madre, entre otros. Estan dispuestos a pagar un precio superior
por regalos Unicos que transmitan emociones y pensamientos personalizados.

e Motivacién para comprar: Buscan crear momentos inolvidables, transmitir afecto, amor
y aprecio a través de regalos especiales. Prefieren experiencias que conecten
emocionalmente con los destinatarios.

Clientes (Personas)
Perfil:

e Edad: Igual que los usuarios/consumidores, aunque en este caso se destacan los
compradores que no siempre son los receptores de los regalos (ej. personas que compran
para otras).

e Género: Principalmente mujeres, aunque los hombres también compran para sus parejas
o familiares.

e Nivel de ingresos: Como los usuarios, de clase media a media-alta.

e Ubicacion: Principalmente en Copacabana y Medellin, con un enfoque en la venta online
para captar mas clientes a nivel regional.

e Motivacién para comprar: Buscan sorprender a seres queridos, empleados o colegas con

un regalo que refleje el aprecio por ellos de una manera especial. Pueden ser personas
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gue celebran fechas como cumpleainos, aniversarios, o simplemente desean dar un

detalle personal.

Segmento de Mercado:

Clientes (Empresas)

Perfil:

Tamafio: Pequefias y medianas empresas (PYMES) que buscan productos personalizados
para eventos especiales, como cumpleafios de empleados, celebraciones de aniversario
de la empresa o reconocimientos de equipo.

Ubicacion: Empresas ubicadas en Copacabana y Medellin (zona metropolitana de
Antioquia). La posibilidad de extender la oferta a empresas de otras ciudades a través de
ventas en linea.

Sector econdmico: Principalmente sector de servicios, pequefias empresas, tiendas
locales, cafeterias, floristerias, empresas de tecnologia o startups.

Tipo de empresa: Empresas privadas

Necesidades o problemas: Las empresas requieren productos Unicos para reforzar el
sentido de pertenencia y agradecimiento hacia sus empleados. Buscan regalos
personalizados para transmitir valores como el aprecio, la motivacion o el
reconocimiento.

Proceso de compra: Suelen comprar de manera recurrente para ocasiones especiales o
eventos programados. Se interesan en pedidos al por mayor o personalizados, con
entrega puntual y sin complicaciones. Prefieren proveedores confiables y con capacidad
de personalizacion.

Motivacién para comprar: Generar una cultura corporativa de reconocimiento a través de

regalos personalizados que puedan ser entregados a empleados o clientes. Buscan
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opciones que se adapten a sus necesidades particulares, como kits de oficina o desayunos
para eventos especiales.

3.3 Mezcla de Mercadeo

Producto /Servicio
Precio
Descripcion del producto o servicio a ofrecer con sus
Explicacion sobre como se establece el precio
principales caracteristicas y beneficios

Ofrecemos desayunos sorpresa y arreglos
florales personalizados con empaques creativos e
innovadores, elaborados con ingredientes
deliciosos y distintos a los comunes. Cada producto
esta disefiado para generar una experiencia
memorable y emotiva. Contamos con opciones

tematicas y colecciones especiales, como el Dia de

la Madre, con alianzas con marcas de reposteria Nuestros precios se adaptan a cada cliente, con
para ampliar el valor del regalo. opciones desde $20.000 hasta $400.000. Aplicamos una
Caracteristicas estrategia de precios flexibles: el cliente puede
- Desayunos personalizados con opciones personalizar su producto de acuerdo con su
dulces, saladas y gourmet. - Arreglos presupuesto. En temporadas clave, como el Dia de la
florales con estilos modernos y creativos. - | Madre o amor y amistad se ofrecen productos

Empaques originales que encantan desde | exclusivos con tematica a la ocasion con valores
el primer momento. - Posibilidad de agregados. Se maneja un enfoque basado en valor
ajustar los productos al gusto y percibido y exclusividad, mas que en competencia por

presupuesto del cliente. precio bajo.
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Plaza
Definicion de como se realiza la entrega real del

producto/servicio al cliente

Promocion
Descripcion de como se va a comunicar con el cliente,

para ofrecer y promocionar los productos/servicios

Contamos con tienda fisica en Copacabana,
Antioquia, donde los clientes pueden recoger sus
pedidos. Adem3s, realizamos entregas a domicilio
desde las 7:00 a.m. hasta las 7:00 p.m., cubriendo
Caldas, Barbosa, Medellin y todo el Area
Metropolitana del Valle de Aburrd. Las entregas
son cuidadosas para garantizar la calidad y

presentaciéon del producto.

Promocionamos nuestros productos mediante:
- WhatsApp Business, con atencidn personalizada y
catdlogos actualizados. - Instagram y Facebook, con
publicaciones, reels y anuncios pagos dirigidos a
nuestro publico objetivo. - Estamos desarrollando
alianzas con marcas locales, como reposterias, para
potenciar colecciones especiales (e]j. Dia de la Madre).
También incluimos frases emotivas, fotografias
atractivas y testimonios para conectar emocionalmente

con los clientes
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4. Objetivo del instrumento

Validar el interés del mercado objetivo hacia los productos de Encanto tienda de regalos
mediante la observacion directa de comportamientos e interacciones en redes sociales, especialmente
Instagram, Facebook y WhatsApp, durante el periodo abril - mayo de 2025.

5. Técnica empleada: Observacion no participante

Se aplico una observacion no participante y sistematica sobre:

e Reacciones a publicaciones (me gusta, comentarios, compartidos)

e Visualizaciones e interacciones en historias.

e Mensajesy consultas en WhatsApp.

e Participacion en encuestas o dindmicas interactivas.

e Aumento en el nimero de seguidores y mensajes por campaiia.

Dado que la base
de seguidores en Instagram
es de aproximadamente
10.000 usuarios, se estimoé
Tamaiio el tamafio de muestra
Instrumento de Observacién en
de referencial para garantizar
validacion aplicado redes sociales
muestra: representatividad
estadistica utilizando la

féormula para poblaciones

finitas:
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n=(N*Z"2*p*q)/(e"2

(N-1)+2Z22*p*q)

Donde:
- N =10.000

-Z=1.96 (95% de

confianza)
-p=0.5
-g=0.5
-e=0.05

Resultado: Se consideraron
representativas al menos
300 interacciones en
publicaciones, historias y

Likes para el analisis

Principales resultados y

conclusiones

Las publicaciones asociadas a fechas especiales (como Dia de la Madre)
y mensajes emocionales generaron mayor interaccién, con un
promedio de 1000 vistas y 20 likes

Las historias con encuestas y preguntas alcanzaron tasas de respuesta
del 20% del publico que visualiza.

WhatsApp demostré alta conversidn, con aproximadamente 6 ventas

por cada 10 consultas recibidas.
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e Los reels que muestran procesos artesanales duplicaron el alcancey la
participacién respecto a imagenes estaticas.
e El mayor grupo interactivo estd compuesto por personas entre 25y 35
afios, con mayor actividad entre miércoles y domingos.
Conclusiones
e La observacidn validd la existencia de un mercado altamente
interesado en productos personalizados y con carga emocional,
especialmente en fechas conmemorativas.
- Las redes sociales no solo son canales de promocion, sino también
una fuente de informacién clave sobre preferencias, comportamiento
de compra y percepcion del cliente.
- WhatsApp se consolida como el canal mas efectivo para conversién
directa y fidelizacion.
- El componente emocional sigue siendo el mayor diferencial
competitivo del emprendimiento.
"Observar el comportamiento del cliente en redes sociales nos permitié
confirmar que el valor emocional es el principal motor de compra en nuestro
modelo de negocio."

-Fundadora de Encantotiendaderegalos
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6. Normatividad

6.1 Normatividad Empresarial
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Cadigo Cadigo Cédigo
8230 5621
Cliu1 4719 Cliu 2 Clius3
Tipo No. de
Persona Natural
societario socios

6.2 Normatividad Tributaria
Persona Natural
Como persona natural comerciante debes:
e Inscribirte en el Registro Unico Tributario (RUT) ante la DIAN.
e Inscribirte en la Cdmara de Comercio como establecimiento de comercio.
e Llevar contabilidad si superas los topes establecidos por la DIAN
Régimen ordinario
Declaracién de renta como persona natural obligada (Formulario 210).
e Declarary pagar IVA, si aplicas como responsable.
e Declarary pagar retenciéon en la fuente, si haces pagos a terceros que lo requieran.
e Declarary pagar ICA en el municipio donde operas (en este caso, Copacabana).
Impuestos Principales
Renta (Aplica si superas topes de ingresos o patrimonio)
IVA (19%) Si vendes productos o servicios gravados. La mayoria de desayunos preparados o
floristeria pueden estar gravados.
ICA (Industria y Comercio) Impuesto municipal. Se paga en Copacabana.

Retencidn en la fuente Si realizas pagos a terceros (proveedores, empleados, etc.).
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Sobretasa Bomberil y Publicidad Exterior Visual (si aplica) Segun el municipio.
Obligaciones adicionales
e Factura electrdnica: Obligatoria si estas en régimen ordinario o SIMPLE.
e Libros de contabilidad: No obligatorios si estds en SIMPLE, pero si recomendables.

4.3 Normatividad Técnica

Registro en Cdmara de Comercio: CAmara de Comercio de Aburra Sur

Inscripcion del establecimiento como persona natural con actividad comercial. Obligatorio para
formalizar legalmente el negocio.

Registro Unico Tributario (RUT)

DIAN

Registro fiscal que identifica tu actividad econdmica. Incluye los cddigos ClIU 47.19, 82.30y 56.21.
Es necesario para facturar, declarar impuestos y operar legalmente.

Uso de Suelo / Permiso de Funcionamiento

Alcaldia de Copacabana / Planeacion Municipal

Verificacidn de que la direccion del establecimiento es compatible con la actividad comercial (e;j.
venta de desayunos o regalos).

Registro Sanitario / Concepto Sanitario: Secretaria de Salud de Copacabana o de Antioquia

Requiere visita técnica para verificar condiciones de manipulacién de alimentos, limpieza,
ventilacién, utensilios, etc. Aplica especialmente por el manejo de desayunos preparados.

Curso de Manipulacién de Alimentos: Secretaria de Salud / Instituciones autorizadas

Todo el personal que manipule alimentos debe tener este curso vigente. Es obligatorio por

normatividad sanitaria.
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Certificacion INVIMA (si aplica)

INVIMA: Aplica si vas a empacar alimentos con marca propia o distribuyes productos empacados
bajo tu sello. Si solo preparas y vendes al instante, no es necesario, pero si debes cumplir con normas
sanitarias.

Facturacidn electronica

DIAN: Obligatoria si estas en régimen SIMPLE o eres responsable de IVA. Debes emitir factura
electrdnica con validacion previa.

Registro ante Camara de Comercio como Actividad Complementaria

Cadmara de Comercio: Si organizas eventos u ofreces servicios de decoracién o logistica, deben
registrarse como actividades adicionales (ClIU 82.30).

Permiso de Publicidad Exterior Visual (si aplica)

Secretaria de Planeacion del municipio: Aplica si tienes avisos luminosos, pancartas, vallas, etc.,
visibles al exterior.

6.3 Normatividad Ambiental

Norma / Regulacién Entidad Responsable Aplicacién en tu negocio
Ley 99 de 1993 Ministerio de Ambientey Crea el Sistema Nacional
Desarrollo Sostenible Ambiental (SINA). Toda actividad

econdmica debe considerar la
proteccion del ambiente y el

manejo adecuado de residuos.

Ley 142 de 1994 (Servicios Empresas prestadoras / Obliga a gestionar
Publicos) Alcaldia correctamente los residuos

domiciliarios e industriales, como
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cartén, papel, empaques y restos

organicos.

Decreto 1076 de 2015
(Decreto Unico Reglamentario del
Sector Ambiente y Desarrollo

Sostenible)

Ministerio de Ambiente

Establece directrices
sobre residuos sélidos, emisiones
y control ambiental para
actividades productivas,

incluyendo las de alimentos.

Ley 1252 de 2008 (Gestidn

de Residuos Sélidos No Peligrosos)

Ministerio de Ambientey

Autoridades Locales

Regula la separacidn,
recoleccidn y disposicién de
residuos no peligrosos, como
papel, cartdn, plastico y desechos

organicos.

Cdédigo Nacional de
Recursos Naturales Renovables

(Decreto 2811 de 1974)

Autoridades Ambientales

Locales

Regula el uso de recursos
naturales como flores, agua 'y
materiales biodegradables. Aplica
en el manejo de residuos florales y

empaques.

Normas sobre empaques
y plasticos de un solo uso (Ley

2232 de 2022

Ministerio de Ambiente /

INVIMA / Municipios

Promueve el uso de
materiales biodegradables y
prohibe progresivamente algunos
plasticos de un solo uso. Aplica a

empaques y utensilios.




6.5 Normatividad Laboral
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6.5.1 Legislacion laboral, de seguridad social y seguridad y salud en el trabajo

Aspecto

Norma o Requisito

Aplicacion al negocio

Tipos de contrato

Cddigo Sustantivo del

Trabajo (Art. 23 en adelante)

Contrato a término fijo
(por temporadas como Dia de
la Madre) - Contrato a término
indefinido - Contrato por obra o
labor (para fechas especificas o
produccién puntual) Todos

deben ser por escrito.

Social

Afiliacidn a Seguridad

Ley 100 de 1993

Si contratamos
trabajadores, debemos
afiliarlos a: - EPS (salud) - ARL
(riesgos laborales) - Fondo de
pensiones - Caja de
compensacion (ICBF y SENA si

hay empleados fijos)

Parafiscales

Ley 789 de 2002

Como empleador, si
tienes trabajadores
permanentes, debes aportar a:
- SENA (2%) - ICBF (3%) - Cajas

de compensacion familiar (4%)
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Salario minimoyy

prestaciones

Decreto anual de
salario minimo + Cddigo

Sustantivo del Trabajo

Todo trabajador tiene
derecho a: - Salario minimo
legal mensual ($1.300.000
aprox. en 2025) - Auxilio de
transporte (si gana hasta 2
SMMLV) - Prima de servicios -
Cesantias y su interés -

Vacaciones anuales

Seguridad y Salud en el

Trabajo (SST)

Decreto 1072 de 2015

(Titulo 4, Cap. 6)

Debes implementar el
Sistema de Gestién de
Seguridad y Salud en el Trabajo
(SG-SST). Como minimo: -
Afiliacién a ARL - Evaluacién de
riesgos en el lugar de trabajo -
Capacitaciones basicas (uso de
elementos de proteccion,

manejo de alimentos, etc.)

Registro de empleados

y ndmina

Resolucion 000013 de

2021 (DIAN)

Si tienes empleados,
debes reportar la ndmina
electronica mensualmenteala

DIAN.

Normas de higieney

manipulacién de alimentos

Decreto 3075 de 1997 y
Resolucion 2674 de 2013

(INVIMA)

Si manipulas alimentos
(desayunos), quienes lo hagan

deben tener certificado de
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manipulacion de alimentosy
aplicar normas de higiene,
almacenamiento y

conservacion.

6.5.2 Estructura organizacional

EXPERIENCIA
CARGO FORMACION REQUERIDA |LABORALY PRINCIPALES FUNCIONES
PROFESIONAL
Toma de decisiones estratégicas,
DIRECCION Administrador de
supervision general del negocio y
GENERAL empresas
relaciones con aliados y proveedores
AREA DE Elaboracion de desayunos arreglos

PRODUCCIONY

Experienciaen

artes creativo

y kits coordinacidn de entregas, control de

LOGISTICA inventario
AREA DE VENTAY
Técnico/tecndlogo Gestion de pedidos por

ATENCION AL

en servicio al cliente WhatsApp, Instagram y Facebook
CLIENTE
AREA DE Técnico/ Disefio y ejecucion de campaiias
MARKETING Y tecndlogo en marketing para fechas especiales, manejo de redes
PUBLICIDAD digital sociales y publicidad paga.
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redes

Fotografia y contenido visual para

Técnico/
AREA
tecndlogo en area de
ADMINISTRATIVA
finanzas o afin

costos.

Control de ingresos, egresos y

Manejo de presupuesto

Y FINANCIERA
Registro y andlisis financiero.
DOMICILIARIO N/A Encargado de realizar las entregas.
6.5.3 Organigrama
LEIDY CAROL\INA BEDOYA
‘ DIRECCION | ADMINISTRADORA
‘ GENERAL
AREA AREA DE VENTA
PRODUCCIONY —YATENCIONAL
LOGISTICA CLIENTE
i )
-
AREA DE ADMNSTRATVAY | DO

MARKETING FINANCIERA

Nota: Elaboracion propia




7. Analisis Técnico
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Para la construccién del analisis técnico es necesario que realice diversas cotizaciones de todos

los recursos que necesita, para que la informacion esté bien soportada.

7.1 Ficha Técnica Del Producto / Servicio

Nombre:

DESAYUNO ALEGRIA MANANERA

Descripcidn:

Desayuno sorpresa con productos frescos y presentacion creativa, ideal

para regalar en cumpleafios o fechas especiales

Medidas (Individual):

Caja decorada

30X25X15cm

de

Peso

(Individual):

N/A

Presentacion de venta:

Caja tematica con cinta, tarjeta personalizada y globo pequefio

Cantidad de venta:

1 unidad por cliente

Vigencia / Vida util:

24 Horas (mantener en refrigeracion)

Proceso

Actividad

Tiempo requerido

(En minutos)

Revisién del pedido

45 minutos

Preparacion de alimentos

Personalizacion de tarjeta y empaque

Ensamble y control de calidad

Entrega y despacho

Informacién Relevante:
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Se recomienda realizar el pedido minino

24 horas de anticipacion.

Nombre:

ANCHETA DELUXE

Descripcidn:

Ancheta premium con variedad de productos y presentacion elegante,

ideal para empresas o regalos formales

Medidas (Individual):

Canasta de Iujo de | Peso
N/A
40X30X25cm (Individual):

Presentacion de venta:

Caja de lujo para empaque monio tarjeta y globos

Cantidad de venta:

1 unidad por cliente (kits disponibles desde 5 unidades en compras

corporativas)

Vigencia / Vida util:

Hasta 30 Dias (segun productos incluidos)

Proceso

Tiempo
Actividad requerido

(En minutos)

Seleccidon de productos 60 minutos

Ensamble de ancheta en la caja

Decoracidn y personalizacidn

Etiquetado y control de calidad

Entrega o almacenamiento
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Informacion relevante

La Disponibilidad depende del stock de productos se recomienda

realizar pedido 3 a 5 dias de anticipacion

Nombre:

ARREGLO FLORAL ROMANCE PRIMAVERAL

Descripcion:

Arreglo floral con rosas y flores mixtas de temporada, en base

decorativa ideal para aniversarios y fechas romanticas.

Medidas (Individual):

Caja 40cm x 30cm | Peso

aproximado (Individual):

N/A

Presentacion de venta:

Caja de lujo con tarjeta y globos personalizados

Cantidad de venta:

1 unidad por cliente

Vigencia / Vida util:

5 a 7 Dias (con cuidado y agua diaria)

Proceso

Actividad

Tiempo
requerido

(En minutos)

Seleccion y limpieza de flores

45 minutos

Disefio floral

Ensamble en base

Decoracién final y tarjeta

Entregay despacho
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Informacion relevante:

Las flores pueden variar segun disponibilidad se ofrece opcidn de

personalizar segun color o tipo de flor.

7.2 Diagrama de Flujo

Nota: Elaboracion propia



ANCHETA LUXURY

SELECCIONDE —> ENSAMBLE EN
PRODUCTOS CAJA

E(I"I)?‘%BQDSEV d—  DECORACION,

CALIDAD PERSONALIZACION

ENTREGA O
ALMACENAMIENTO

Nota: Elaboracion propia

ARREGLO FLORAL

LIMPIEZA Y
SELECCIONDE —bp PREPARA:ION
FLORES MIXTAS DE TALLOS

AW
yn

Eg(l)?{l‘erRB?_Dggv W—  DECORACION,

CALIDAD PERSONALIZACION

ENTREGA

Nota: Elaboracion propia



7.3 Recursos Requeridos para la Puesta en marcha

Terrenos, construcciones, adecuaciones y mejoras

Descripcion Cantidad |Costo Unitario| Costo total
ADECUACION DE VENTANA 1 $ 1,200,000 | S 1,200,000
3 -
3 -
Total Terrenos, construcciones, adecuaciones y mejoras $ 1,200,000
Magquinaria y Equipos
Descripcion Cantidad | Costo Unitario| Costo total
IMPRESORA EPSON 1 $ 1,200,000 | $ 1,200,000
CAMEO 4 $ 2,400,000 | S 2,400,000
COMPUTADOR $ 2,300,000 [ $ 2,300,000
3 -
3 _
3 _
3 _
Total Maquinaria y Equipos $ 5,900,000
Muebles y enseres
Descripcion Cantidad |Costo Unitario| Costo total
MUEBLE DE DECORACION 1 S 400,000 | S 400,000
ESTAN DE EXHIBICION S 200,000 | $ 600,000
VITRINA EXHIBIDORA $ 1,200,000 | $ 1,200,000
3 -
3 -
3 -
3 _
Total Construcciones y edificaciones $ 2,200,000
Vehiculos para transporte y/o carga
Descripcion Cantidad |Costo Unitario | Costo total
$ -
$ -
$ -
Total Vehiculos S -
Disefio y publicidad
Descripcion Cantidad | Costo Unitario| Costo total
LETRERO AVISO LUMINOSO 1 $ 1,700,000 [ $ 1,700,000
LETRERO FRASE 1 S 400,000 | $ 400,000
CODIGOS QR 1 S 100,000 | S 100,000
Total Disefio y publicidad $ 2,200,000
Otros
Descripcion Cantidad |Costo Unitario | Costo total
3 -
3 -
3 -
Total Otros S -

TOTAL INVERSION INICIAL PARA LA PUESTA EN MARCHA

| $ 11,500,000
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8.1 Inversiones Y Financiacion

8.1.1. Inversiones

8. Analisis Financiero

InweErsign ImviErsian Inversian InweErsian
Descripcicn
Iniscial ffio L ffio 2 ffio 3
Terremos,
cons brncoiones, 1 200,000
adecuaniones
aoguinario
G and.000 ECKLO00 1 500,000
¥ egquipos
Mushies
2200000 300000 2000000 00000
Sreres
Vehicwhos
jporg franspovte 0000000
¥o cargo
Diyefio
2200000 2000000
publicidod
Otros
Tomal
11.500.000 00000 3.500.000 22.500.000
IKVERSIOM ARLAL
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8.1.2 Financiacion
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Descripcion Crédito 1 Crédito 2 Crédito 3
Ao del crédito 2028
Monto del crédito S 22.500.000
Tiempo diferido (meses) 48
Tasa interés mensual I 1,78%
Cuota mensual con interese S 716.672
Cuota Anual S 8.600.064 | $ - S -
Amortizacion créditos Ano 1 Ano 2 Ano 3
Pago anual Crédito 1 S 8.600.064 | S 8.600.064 | S 8.600.064
Pago anual Crédito 2
Pago anual Crédito 3
Total Gastos financieros | $ 8.600.064 | $ 8.600.064 | $ 8.600.064
8.2 Nomina
Nomina mensual Afio 1 Nomina mensual Afio 2 Némina mensual Afio 3
Salario mensual Salario mensual Salario mensual
CarcoloiRolelpecenl por ca(fa cargo Cantidad Salario total poroatfa cargo Cantidad Salario total por catfa cargo Cantidad Salario total
(Incluir Aux. (Incluir Aux. (Incluir Aux.
aquien trans) aquien transporte a quien
DIRECTOR GENERAL $ 1400000 1 |$ 16,800,000 | $  1,400000] 1 |$ 16,800,000 | 5 1,400,000 1 3 16,800,000
PRODUCCION S - S -1$ 1,300,000 1 S 15,600,000
MARKETING S 3 3 =
DISENADORA GRAFICA S S S
FINANCIERO $ $ $
ATENCION DE VENTA S - S - S -
DOMICILIARIO S -$ 1,300,000 1 S 15,600,000 | $ 1,300,000 1 S 15,600,000
$ $ o $ °
$ $
$ ° $ o $ °
SALARIOS $ 16,800,000 (SALARIOS $ 32,400,000 (SALARIOS $ 48,000,000
Salud 8.50%| S 1,428,000 |Salud 8.50%| S 2,754,000 |Salud 8.50%| S 4,080,000
Pension 12%| S 2,016,000 |Pension 12%| S 3,888,000 |Pension 12%| S 5,760,000
ARL S ARL S ARL S
Parafiscales 9%| $ 1,512,000 |Parafiscales 9%| $ 2,916,000 | Parafiscales 9%| $ 4,320,000
Prima 8.33%| S 1,399,440 |Prima 8.33%| S 2,698,920 |Prima 8.33%| S 3,998,400
Cesantias 8.33%| S 1,399,440 |Cesantias 8.33%| $ 2,698,920 |Cesantias 8.33%| S 3,998,400
Inetereses 1% $ 168,000 [Inetereses 1% S 324,000 |Inetereses 1%| S 480,000
Vacaciones 4.17%| S 700,560 |Vacaciones 4.17%| S 1,351,080 |Vacaciones 4.17%| S 2,001,600
NOMINA TOTAL ANO 1 $ 25,423,440 [NOMINA TOTAL ANO 2 $ 49,030,920 |NOMINA TOTAL ANO 3 $ 72,638,400




8.3 Honorarios
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Honorarios Afio 1 Honorarios Afio 2 Honorarios Afio 3
SIEROREIC e Valor Cantidad Salario total Valor Cantidad | Salario total Valor Cantidad | Salario total
CONTADOR $  500.000 1 S 6.000.000 | $  500.000 1 $ 6.000.000 |$  500.000 $  6.000.000
VENDEDOR DIA DE LAMADRE | $ 50.000 1 S 50.000 | $ 50.000 1 2 50.000 | $ 50.000 2 50.000
S = $ $ =
$ = $ $ :
S = $ $ =
$ = $ $ =
S = $ $ =
$ = $ $ =
$ = $ = $ =
HONORARIOS Afio 1 $ 6.050.000 [HONORARIOS Afio 2 $  6.050.000 [HONORARIOS Afio 3 $  6.050.000
8.4 Gastos Administrativos y de Ventas
Afo 1 Ao 2 Afio 3
Gasto Vr mensual Vr Anual Vr mensual Vr Anual Vr mensual Vr Anual
Arrendamiento S 600.000 | $ 7.200.000 | S 630.000 | S 7.560.000 | S 661.500 | S 7.938.000
Servicios Publicos S 70.000 | S 840.000 | S 73.500 | S 882.000 | S 77.175 | $ 926.100
Internet fijo S 98.000 | S 1.176.000 | S 102.900 | S 1.234.800 [ S 108.045 | S 1.296.540
Internet movil S 75.000 | S 900.000 | $ 78.750 | S 945.000 | $ 82.688 [ S 992.250
Gastos financieros
Impresion piezas graficas S 40.000 | S 40.000 | $ 42.000 | $ 42.000 | $ 44.100 | $  44.100
Publicidad digital S 50.000 | S 600.000 | S 52.500 | S 630.000 | S 55.125 [ S 661.500
Publicidad medios masivos
Eventos / Ferias / RRPP
Servidor web
Gastos legales
Utiles y Papeleria
Seguros
Aseo y cafeteria
Transportes
Industria y comercio S 70.000 | $ 70.000 | S 73.500 | S 73.500 | S 77.175 | S 77.175
Impuesto predial
Vigilancia
Insumos genéricos
Sostenimiento vehiculos
Otros Gastos no previstos
& = $ > $ =
& - & = $ > $ > $ =
$ - $ = $ = $ = $ =
Total Gastos ) 10.826.000 | $ 11.367.300 | $ 11.935.665




8.5 Valor Minuto
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TIEMPO DISPONIBLE MENSUAL Afo 1 Afo 2 Afio 3
Numero de empleados directos 1 ) 3
Jornada Diaria (En minutos) 8 8 3
Dias habiles / mes 26 26 26
% Eficiencia del personal
95% 95% 95%

TIEMPO DISPONIBLE MENSUAL 197.6 395.2 592.8
COSTOS Y GASTOS TOTALES Afo 1 Ao 2 Afo 3
Total Gastos de némina S 25,423,440 | S 49,030,920 | $ 72,638,400
Total honorarios S 6,050,000 | $ 6,050,000 | $ 6,050,000
Total gastos administrativos y de ventas S 10,826,000 | $ 11,367,300 | $ 11,935,665
Total (Promedio anual) s 42,299,440( $ 66,448,220 | $ 90,624,065
Promedio mensual S 3,524,953 ( $ 5,537,352 | $ 7,552,005

VALOR MINUTO Ao 1 Aio 2 Aio 3

17839 14012 12740




8.6 Fichas de Costos

ARREGLO FLORAL

Descripcion del costo Cantidad Cto unitario Cto total
ROSAS 12| $ 3.000 | S 36.000
HORTENCIAS 6| S 2.000 | S 12.000
CLAVEL 1 S 15.000 | S 15.000
CLAVELLINA 1 S 10.000 | S 10.000
OASIS 2l S 3.000 | S 6.000
FOLLAJE 11 $ 4,000 | S 4.000
CAJADE LUJO 11 S 17.000 | S 17.000
GLOBO BURBUJA 1 $ 4.000 | S 4.000
JP EN LATA 11 S 10.000 | S 10.000
CHOCOLATES 11 S 15.000 | S 15.000
MONO 1 $ 1.500 | S 1.500
ETIQUETAS 2( S 700 | S 1.400
VINILO 11 $ 4,000 | S 4.000

$ ;
$ -
COSTO TOTAL INSUMOS| $ 129.000
COSTO TOTAL MANO DEOBRA | $ 6.900
COSTO TOTAL DEL PRODUCTO/ SERVICIO | $  135.900

Mg Utilidad

50%

PRECIO DE VENTA

$ 271.800

49



DESAYUNO ALEGRIA MANANERA

Descripcidn del costo Cantidad Cto unitario Cto total
Sandwish Artesanal 1 S 8.000 | S 8.000
zumo de naranja 1 S 2.000 | S 2.000
recipiente de vidrio 1 S 1.700 | S 1.700
porcion de fruta 1 S 4,000 | S 4.000
chocolatina 11 $ 2.500 | S 2.500
milo 1 S 3.500 | S 3.500
cereal 11 $ 1.500 | S 1.500
galletas 1 S 2.500 | S 2.500
yogurth 1 S 2.000 [ S 2.000
waffle 1 S 6.000 | S 6.000
globo personalizado 1 S 8.000 | S 8.000
Caja decorada 1 S 10.000 | S  10.000
Tarjeta etiquetas 1 S 7.000 | S 7.000
cintas mofios 11 $ 3.000 | S 3.000
Mano de obra Proceso 5 S -

COSTO TOTAL INSUMOS | $ 33.700

COSTO TOTAL MANO DE OBRA | $ 28.000

COSTO TOTAL DEL PRODUCTO/ SERVICIO | $ 61.700
Mg Utilidad 50%

PRECIO DE VENTA

$

123.400
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Descripcidon del costo Cantidad Cto unitario Cto total
CHOCOLATE FERRERO 1 $ 7.000 | S 7.000
VARIEDAD DULCES 1 S 5.000 | S 5.000
BARQUILLOS PIAZZA 1 $ 3.500 | S 3.500
CERVEZA CORONITA 11 $ 2900 | S 2.900
GOMAS 1 S 1.700 | S 1.700
MASMELOS 11 $ 1.700 | S 1.700
MUGS 11 S 10.000 | S 10.000
PAPAS PRINGLES 11 $ 5.800 | S 5.800
VINILO 11 $ 4.000 | S 4.000
GLOBO BURBUJA 11 $ 4.000 | S 4.000
CAJA DE MADERA 1 S 10.000 | S 10.000
MORNOS 2| S 1.500 | S 3.000
ICOPOR 11 $ 4.000 | S 4.000
SILICONA 11 $ 1.000 | S 1.000
PALOS Y ESTRUCTURA 1 S 4,000 | S 4.000

COSTO TOTAL INSUMOS| $  45.600
COSTO TOTAL MANO DEOBRA | $ 22.000
COSTO TOTAL DEL PRODUCTO/ SERVICIO | $ 67.600

Mg Utilidad

50%

PRECIO DE VENTA

$ 135.200
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8.7 Proyeccion de Ventas

52

Ao 1 Afio 2 Afio 3
| Tasa de crecimiento esperada 1500% 20.0% 30.0%
VENTAS PROYECTADAS (En unidades)
Producto / Servicio Ao 1 Ao 2 Ao 3
ARREGLO FLORAL 500 600 780
DESAYUNO 350 420 546
ANCHETA 250 300 390
Ventas totales (En unidades) 1,100 1,320 1,716
Inflacién proyectada Afo 1 Afio 2 Afio 3
(Los mismos vaég:sfnl}lssgggzﬁl;il;t;g;o 3.4 Gastos de 5.0% 5.0% 5.0%
VENTAS PROYECTADAS (En pesos)
. Ao 1 Ao 2 Ao 3
Producto / Servicio = = =
Precio Valor Precio Valor Precio Valor
ARREGLO FLORAL $ 271,800 | $ 135,900,000 $ 285,390 $ 171,234,000 $ 299,660 $ 233,734,410
DESAYUNO $ 123,400 | $ 43,190,000 | $ 129,570 [$ 54,419,400 |$ 136,049 | S 74,282,481
ANCHETA S 135,200 | $ 33,800,000 $ 141,960 S 42,588,000 $ 149,058 S 58,132,620
0 $ = $ = $ = $ = S -
0 $ = $ = $ = $ = S -
0 S = $ = $ = $ = S -
0 S = $ = $ = $ = S -
0 S = $ = $ = $ = S -
0 $ = $ = $ = $ = $ -
Ventas totales (En pesos) S 212,890,000| $ 268,241,400 | $ 366,149,511




8.8 Costo Materias Primas / Insumos
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FLORES
Afio 1 Afio 2 Afio 3

Unidades de venta proy d 500 600 780
Materias primas e insumos f::::: uﬁ?tsa‘zo Costo total Cantidad ufl.i)tsat;o Costo total Cantidad u(r::i)tsat:o Costo total
ROSAS HORTENCIA Y CLAVEL 500 63000| $ 31.500.000 600 63000( $ 37.800.000 780 63000| $ 49.140.000
CLAVELLINA 500 10000| $ 5.000.000 600 10000( $ 6.000.000 780 10000| $ 7.800.000
OASIS 500 3000 $ 1.500.000 600 3000| $ 1.800.000 780 3000 $ 2.340.000
FOLLAJE 500 4000 $ 2.000.000 600 4000| $ 2.400.000 780 4000 $ 3.120.000
CAJA DELUJO 500 17000| $ 8.500.000 600 17000( $ 10.200.000 780 17000| $ 13.260.000
GLOBO 500 4000 $ 2.000.000 600 4000| $ 2.400.000 780 4000| $ 3.120.000
JPEN LATA 500 10000| $ 5.000.000 600 10000( $ 6.000.000 780 10000| $ 7.800.000
MONO ETIQUETA 500 2200( $ 1.100.000 600 2200| $ 1.320.000 780 2200 $ 1.716.000
VINILO 500 4000 $ 2.000.000 600 4000| $ 2.400.000 780 4000 $ 3.120.000
CHOCOLATE 500 15000| $ 7.500.000 600 15000( $ 9.000.000 780 15000| $ 11.700.000

Total Afio 1 $ 66.100.000 Total Afio 2 $ 79.320.000 Total Afio 3 $ 103.116.000

DESAYUNO
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Unidades de venta
proyectadas 350 420 546
Materias primas e insumos C?ntldad C(.)Stq Costo total Cantidad C(.Jsuf Costo total Cantidad Cc.)sto. Costo total
xinsumo| unitario unitario unitario
SANDWISH 350 8000| $ 2.800.000 420 8000| s 3.360.000 546| 8000| $ 4.368.000
WAFFLE 350 6000| $ 2.100.000 420 6000| $ 2.520.000 546| 6000| $ 3.276.000
PORCION DE FRUTA 350 4000| $ 1.400.000 420 4000( s 1.680.000 546 4000 $ 2.184.000
JUGO EN RECIPIENTE 350 3700( $ 1.295.000 420 3700 $ 1.554.000 546 3700 $ 2.020.200
CHOCOLATINA 350 2500] s 875.000 420 2500| $ 1.050.000 546 2500( $ 1.365.000
MILO Y GALLETA 350 6000| $ 2.100.000 420 6000| $ 2.520.000 546 6000| $ 3.276.000
GLOBO 350 8000| $ 2.800.000 420 8000( s 3.360.000 546 8000| $ 4.368.000
CAJA DECORADA 350 10000| $ 3.500.000 420 10000( $ 4.200.000 546 10000| s 5.460.000
TARJETA ETIQUETA 350 7000( $ 2.450.000 420 7000| $ 2.940.000 546 7000| $ 3.822.000
CINTAS MONO 350 3000 $ 1.050.000 420 3000| $ 1.260.000 546 3000 $ 1.638.000
Total Afio 1 S 20.370.000 Total Afio 2 $ 24.444.000 Total Afio 3 $ 31.777.200
ANCHETA
Afio 1 Afio 2 Afio 3
Unidades de venta proyectadas 250 300 390
Materias primas e insumos C?ntldad C(.)Stq Costo total Cantidad C(.’St(? Costo total Cantidad C?St? Costo total
xinsumo| unitario unitario unitario

VARIEDAD DULCERIA 250 14300| s 3.575.000 300 14300| $ 4.290.000 390 14300| $ 5.577.000
CERVEZA 250 2900| $ 725.000 300 2900 $ 870.000 390 2900| $ 1.131.000
FERRERO 250 7000| $ 1.750.000 300 7000| $ 2.100.000 390 7000 $ 2.730.000
MASMELO Y GOMAS 250 3400| $ 850.000 300 3400| s 1.020.000 390 3400 s 1.326.000
MUGS 250 10000| s 2.500.000 300 10000| $ 3.000.000 390 10000| $ 3.900.000
GLOBO VINILO 250 8000 $ 2.000.000 300 8000| $ 2.400.000 390 8000| $ 3.120.000
CAJA DE MADERA 250 10000( $ 2.500.000 300 10000 $ 3.000.000 390 10000| $ 3.900.000
MONOS 250 3000| $ 750.000 300 3000 $ 900.000 390 3000 $ 1.170.000
SILICONA Y ICOPOR 250 5000| $ 1.250.000 300 5000| $ 1.500.000 390 5000| $ 1.950.000
PALOS ESTRUCTURA 250 4000 $ 1.000.000 300 4000| $ 1.200.000 390 4000| $ 1.560.000

Total Afio 1 $ 16.900.000; Total Afio 2 $ 20.280.000 Total Afio 3 S 26.364.000
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Total materias primas e insumos

FLORES S 66,100,000 S 79,320,000 S 103,116,000
DESAYUNO S 20,370,000 ( S 24,444,000| S 31,771,200

ANCHETA S 16,900,000 S 20,280,000 | $ 26,364,000

Ttoal materias primas | $ 103,370,000 ( S 124,044,000 | S 161,251,200
8.9 Analisis de Resultados Financieros

9.9.1 Estado de resultados

Concepto Afo 1 Aio 2 Aio 3
Ventas S 212,890,000 S 268,241,400 S 366,149,511
Costo materias primas e insumos| $ 103,370,000| S 124,044,000| S 161,251,200
Utilidad bruta S 109,520,000( $ 144,197,400/ S 204,898,311
Gastos de ndmina S 25,423,440 S 49,030,920 S 72,638,400
Gastos por honorarios S 6,050,000]| S 6,050,000]| S 6,050,000
Gastos de administracidny venta| $ 10,826,000( S 11,367,300( S 11,935,665
Utilidad antes de impuestos -S 4,776,000 |(-S 5,317,300 |-$ 5,885,665
Impuesto de renta " S S S -
Utilidad neta -S 4,776,000 |-S 5,317,300 |-$ 5,885,665
9.9.2 Flujo de caja proyectado
Concepto Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afho 3

Ingresos por ventas S 212.890.000 (S 268.241.400($ 366.149.511
Desembolso créditos S 22.500.000

Flujo de caja bruto ) - |$ 212.890.000|$S 268.241.400|$ 388.649.511
Inversiones $ 900.000| $ 3.500.000 | $ 22.500.000

Compra materias primas S 103.370.000 (S 124.044.000|$ 161.251.200

Gastos de némina $ 25.423.440($ 49.030.920| $ 72.638.400

Gastos por honorarios S 6.550.000 | $ 6.550.000 | S 6.550.000

Gastos de administracion y ventas $ 10.826.000( $ 11.367.300( $ 11.935.665
Impuesto de renta por pagar

Flujo de caja neto del periodo S - S 65.820.560| $ 73.749.180|$ 113.774.246

Saldo acumulado $ - |$ 65.820.560|S 139.569.740 |$ 187.523.426
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10. Conclusiones
A partir del desarrollo del presente trabajo de grado, se concluye que el mercado de regalos
personalizados en Copacabana y su area metropolitana presenta una oportunidad significativa para
emprendimientos que ofrezcan experiencias emocionales y productos diferenciados. “Detectar la
necesidad de regalar con sentido ha sido clave para construir una propuesta que va mas alla de lo

IM

comercial.” — Fundadora de Encantotiendaderegalos.

El andlisis realizado evidencia que los consumidores entre 20 y 40 afios valoran profundamente
la personalizacidn, la presentacién creativa y la entrega puntual, lo cual representa un factor decisivo en
su proceso de compra. A su vez, la diversificacion de productos por temporadas ha demostrado ser una
estrategia efectiva para mantener la demanda activa durante todo el afo, permitiendo una planeacién
operativa y financiera mas sdlida.

“Cada fecha especial es una nueva oportunidad para conectar con las emociones del cliente y
adaptar nuestra oferta con creatividad y sensibilidad.

La gestion de marketing, especialmente en redes sociales y canales como WhatsApp, se ha
consolidado como uno de los pilares fundamentales para la promocién de los productos y el
acercamiento con el cliente, aprovechando tanto las publicaciones orgdnicas como las pautas pagas. A
pesar de las limitaciones operativas al ser un negocio gestionado principalmente por una sola persona,
esta estructura ha permitido mantener los costos bajos y tener un control total sobre cada detalle del
proceso productivo.

“Estar presente en cada etapa del proceso me ha permitido conocer de cerca a mi cliente y
fortalecer una relacidn basada en confianza y compromiso.”

En cuanto al componente financiero, las proyecciones muestran un crecimiento anual, lo cual

refleja una evolucién positiva del negocio y una capacidad de expansion hacia nuevos mercados si se



56

fortalece la estructura operativa. La evaluacion de los costos y precios permite concluir que es posible
mantener productos accesibles, sin sacrificar la calidad ni la propuesta de valor, lo cual fortalece la
fidelizacidn del cliente.

“Crecer sin perder la esencia ha sido uno de los mayores desafios, pero también la mayor
satisfaccién.”

Adicionalmente, se identificd que en el escenario actual la empresa no supera el umbral de
tributacion bajo el régimen ordinario, lo cual representa una ventaja fiscal temporal. No obstante, el
régimen simple podria convertirse en una alternativa mas sencilla de manejar en el mediano plazo,
debido a su estructura de pago sobre ingresos brutos y beneficios administrativos.

Finalmente, el desarrollo de este plan de negocios permitié no solo un analisis académico
riguroso, sino también el disefio de estrategias concretas aplicables a la realidad del negocio. A través de
herramientas como el andlisis de mercado, el estudio de costos, la proyeccion financiera y la
estandarizacién de procesos, se construyd una ruta clara para el crecimiento sostenible de Encanto
tienda de regalos.

“Este proceso me permitié reafirmar que un emprendimiento no solo debe ser rentable, sino

también emocionalmente significativo para quienes lo crean y lo reciben.”
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