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Dedicatoria

A la vida, por darme el valor de cambiar de rumbo.
Este giro transformd mis suefios y me permitio
encontrar mi verdadera vocacion, con tan solo 23 afios,
y tras sacrificios personales y decisiones dificiles, hoy
culmino una etapa que representa constancia, esfuerzo

y crecimiento.



Resumen

El presente informe describe el proyecto de emprendimiento Servidotaciones del Huila,
una empresa ubicada en Pitalito, Huila, dedicada a la confeccion y comercializacion de
uniformes industriales y equipos de proteccion personal (EPP). El objetivo principal es ofrecer
productos de alta calidad, personalizados y que cumplan con las normativas de seguridad laboral
vigentes, enfocados en sectores como el agroindustrial, la construccidn, los servicios publicos y
las instituciones educativas.

El disefio del proyecto abarca un estudio de mercado detallado, la elaboracion de un plan
financiero sélido y la implementacién de un sistema de control interno que garantice la
transparencia y eficiencia operativa. Se destacan las estrategias de sostenibilidad social y
ambiental, con un enfoque en la generacién de empleo y el desarrollo econémico local. Ademas,
el informe incluye una evaluacion financiera que proyecta el crecimiento de la empresa en el
mediano plazo, con estimaciones de rentabilidad y retorno de inversion.

Entre los resultados mas relevantes se encuentran la consolidacion de la estructura
organizacional, la identificacion de los principales proveedores y clientes, y el cumplimiento de
los requisitos normativos. Las conclusiones resaltan la viabilidad del emprendimiento, el

potencial de expansion y su impacto positivo en la comunidad de Pitalito.

Palabras clave: dotacion industrial, equipos de proteccién personal, sostenibilidad,

control interno, estudio de mercado, emprendimiento, viabilidad financiera.



Abstract

This report describes the entrepreneurial project Servidotaciones del Huila, a company
located in Pitalito, Huila, dedicated to the manufacture and sale of industrial uniforms and
personal protective equipment (PPE). The main objective is to offer high-quality, customized
products that comply with current occupational safety regulations, focusing on sectors such as
agroindustry, construction, public services, and educational institutions.

The project design includes a detailed market study, the development of a solid financial
plan, and the implementation of an internal control system that guarantees operational
transparency and efficiency. Social and environmental sustainability strategies are highlighted,
with a focus on job creation and local economic development. In addition, the report includes a
financial evaluation that projects the company's medium-term growth, with estimates of
profitability and return on investment.

Among the most significant results are the consolidation of the organizational structure,
the identification of key suppliers and customers, and compliance with regulatory requirements.
The conclusions highlight the viability of the project, its potential for expansion, and its positive

impact on the Pitalito community.

Keywords: industrial equipment, personal protective equipment, sustainability, internal

control, market research, entrepreneurship, financial viability.
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1. Introduccién

El emprendimiento Servidotaciones del Huila, ubicado en el municipio de Pitalito, Huila,
surge en un contexto de creciente demanda de productos que aseguren la seguridad y comodidad
de los trabajadores en sectores clave de la economia local, como la construccién, la agroindustria
y el comercio. Esta necesidad se ve reforzada por la obligacion legal que tienen las empresas de
cumplir con las normativas de seguridad laboral, lo que ha generado la urgencia de contar con
proveedores de dotaciones industriales y equipos de proteccion personal (EPP) de alta calidad,
adaptados a las exigencias de cada sector, este proyecto busca satisfacer la demanda local
mediante la confeccion, personalizacion y comercializacion de productos que no solo cumplan
con los estdndares de calidad méas exigentes, sino que también estén alineados con las normativas
de seguridad laboral vigentes en Colombia. En el desarrollo de este documento se exponen los
fundamentos que justifican la creacidn de la empresa, se describe el contexto en el que se llevara

a cabo la iniciativa y se establecen las bases para su operacion.

Se inicia con un analisis del problema que origina la creacion de la empresa y se explican
los motivos por los cuales esta propuesta es clave para satisfacer las necesidades del mercado. A
continuacion, se realiza un recorrido por Latinoamérica, Colombia y el Huila, con el fin de
conocer otros emprendimientos similares y aprender de sus experiencias. Este analisis se
complementa con una evaluacion del sector de dotaciones industriales en Colombia y el Huila,
para tener una vision mas precisa del mercado local en Pitalito, abordando aspectos como las
politicas publicas, la oferta y la demanda de productos, el estudio de mercado define la poblacion
objetivo, la muestra y los instrumentos utilizados para conocer a los potenciales clientes, la

competencia y sus caracteristicas. Este analisis resulta clave para comprender la viabilidad del
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emprendimiento, evidenciando que existe una oportunidad clara en la confeccién,
personalizacion y comercializacién de uniformes industriales y EPP que cumplan con las

normativas nacionales.

Finalmente, el estudio de mercado también permite definir la propuesta de valor que se
presentara a los clientes. Servidotaciones del Huila se orienta a ofrecer un modelo de negocio
innovador, que incorpora elementos como una plataforma digital para facilitar la interaccion con
los clientes, el uso de empaques sostenibles y la creacion de un sistema de fidelizacion que
buscara atraer y retener a los clientes a través de una experiencia personalizada y alineada con

los valores de la sostenibilidad y la responsabilidad social.
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2. Justificacion de la idea de emprendimiento

En el contexto actual, las empresas de diversos sectores, como la construccion, comercio,
salud, entre otras, enfrentan la necesidad de garantizar la seguridad y comodidad de sus
trabajadores a través de dotaciones y uniformes industriales adecuados. Segun el Codigo
Sustantivo del Trabajo en Colombia, los empleadores tienen la obligacion de proporcionar a sus
empleados ropa y equipos de proteccion necesarios para el desempefio seguro de sus labores
(Ministerio del Trabajo, 2023). Esta normativa busca no solo proteger a los empleados de
posibles accidentes laborales, sino también mejorar las condiciones de trabajo, contribuyendo a
un entorno laboral mas seguro y productivo. Desde una perspectiva econdémica, el mercado local
de dotaciones y uniformes industriales presenta una oportunidad significativa para nuevos
emprendimientos. La demanda de ropa de trabajo adecuada y equipos de proteccion personal
(EPP) esta en constante crecimiento debido al crecimiento del municipio de Pitalito y el aumento
de la conciencia sobre la importancia de la seguridad en el trabajo, impulsada por regulaciones
cada vez mas estrictas. Se aprovecha esta demanda, ofreciendo productos de alta calidad y
adaptados a las necesidades especificas de cada sector, ademas, desde un punto de vista social, la
empresa genera nueve empleos, contribuyendo igualmente de manera significativa a la reduccion
de accidentes laborales y enfermedades profesionales. El hecho de proporcionar a los
trabajadores ropa adecuada y equipos de proteccion no solo mejora su seguridad y salud, sino
que también aumenta su moral y compromiso con la empresa, lo que a su vez puede mejorar la
productividad. De esta manera, la empresa cumple con la normativa legal, haciendo énfasis en la
distribucidon de productos con materiales durables, utilizando maquinaria poco contaminante,
reutilizacion de sobrantes en otros productos, contribuyendo con ello al manejo amigable con la

naturaleza. Asi también se posiciona como un 9 actor responsable y comprometido con el
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bienestar de sus empleados. Financieramente, ofrece un atractivo retorno de inversion,
especialmente en la region, donde las empresas locales, buscan proveedores confiables y
accesibles que puedan ofrecer productos personalizados a precios competitivos. Este tipo de
emprendimiento puede capitalizar la creciente demanda de las pequefias y medianas empresas
(pymes) que requieren uniformes personalizados y dotaciones especializadas que reflejen la
identidad de la empresa y cumplan con los estandares de seguridad requeridos por la ley. En el
mercado local, el emprendimiento no solo satisface una necesidad del mercado, sino que también
contribuye al desarrollo econémico local al crear empleos y fomentar la cultura de la seguridad
laboral. Por estas razones, el establecimiento de una empresa dedicada a la confeccién y
comercializacion de dotaciones y uniformes industriales es no solo una respuesta a una necesidad
creciente, sino también una oportunidad para contribuir al bienestar econémico, social, ambiental
y financiero de la comunidad. Este emprendimiento busca ser un aliado estratégico para las
empresas locales, ayudandolas a cumplir con las normativas laborales vigentes y a garantizar un

entorno de trabajo seguro y eficiente para sus colaboradores.
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3. Objetivos

3.1. Objetivo general

Fortalecer la empresa SERVIDOTACIONES DEL HUILA, acorde con los estandares de
calidad y normativas del sector, reposicionandola a partir de los resultados del estudio de

mercado y el plan financiero.

3.2. Objetivos especificos

» Realizar un estudio de mercado para determinar la viabilidad de la empresa, a
partir de la caracterizacion de los clientes, competencia, proveedores.

» Plantear las estrategias de venta que permita fortalecer la empresa a partir del
aumento de las ventas y por consiguiente el aumento de los ingresos.

» Proyectar el plan financiero para la empresa Servidotaciones del Huila, con el
cual se fortalezcan los ingresos, se disminuya los egresos y se amplien las

utilidades.
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4. Necesidad a resolver al cliente y consumidor

A partir de la observacion en su entorno de la autora del proyecto, se establece la
necesidad creciente de atender a una poblacidn trabajadora que igualmente aumenta en la region
ante la realizacion de obras viales entre otras. Una alta rentabilidad en la empresa permite brindar
productos y servicios de una buena calidad al mejor precio del mercado, manteniendo un balance
entre los ingresos, costos y gastos. Es aqui donde radica la importancia de la implementacion de
un sistema de costes empresarial. Su calculo es importante para la gestion empresarial, ya que
permitir organizar con mayor precision el material que se les suministra a los operarios y no
incurrir en gastos adicionales. Es importante porque la prosperidad de una empresa depende de
los precios que se imponen a los productos y servicios, entre menos gastos, la utilidad sera
mayor, para su cumplimiento se deberian diferentes actividades como la organizacion en las
ordenes de produccion, valoracién de la entrada y salida de material complementario y

estimacioén en la mano de obra.

5. Concepto de negocio

La idea de negocio consiste en establecer una empresa de dotaciones industriales en el
municipio de Pitalito Huila, buscando su desarrollo/crecimiento desde la confeccion,
personalizacion y comercializacion de dotaciones y uniformes industriales, dirigida a satisfacer
las necesidades de seguridad y comodidad de los trabajadores. La empresa se especializa en la
produccion de uniformes industriales que cumplan con los estandares de calidad y normativas de
seguridad laboral vigentes en Colombia, establecidos en el Codigo Sustantivo del Trabajo y otras

regulaciones relacionadas. Los productos incluiran desde 12 ropa de trabajo basica hasta equipos
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de proteccion personal (EPP), todos disefiados para resistir las condiciones mas exigentes de
cada sector. La oferta incluird una amplia gama de uniformes y dotaciones industriales, tales
como overoles, chaquetas, pantalones, botas de seguridad, guantes, cascos, y otros EPP. Los
productos seran confeccionados con materiales de alta resistencia, disefiados para proteger a los
trabajadores de riesgos especificos como calor, fuego, productos quimicos, o impactos fisicos.
Ademas, la empresa ofrecera servicios de personalizacion de uniformes, permitiendo a las
empresas incorporar su identidad corporativa a través de colores, logotipos, lemas, y otros
elementos distintivos. También se ofrecera asesoria en la seleccion de dotaciones adecuadas para
cada tipo de trabajo, asegurando que las empresas cumplan con las normativas de seguridad y

salud en el trabajo.

6. Valor agregado

El valor agregado de Servidotaciones del Huila radica en su enfoque integral que
combina calidad, personalizacion, innovacion y sostenibilidad en la confeccion y
comercializacion de dotaciones industriales y equipos de proteccion personal (EPP). La empresa
no solo cumple con las normativas de seguridad laboral vigentes en Colombia, sino que también
ofrece productos disefiados con materiales de alta resistencia que garantizan durabilidad y
confort. Su propuesta de valor se fortalece con la implementacion del Experience Hub,
compuesto por tres pilares diferenciadores: Servidotaciones Connect, una plataforma digital para
facilitar la compra y personalizacion de productos; Servidotaciones Eco Pack, que promueve
embalajes sostenibles mediante materiales reutilizables; y Servidotaciones Club, una estrategia

de fidelizacion de clientes mediante descuentos y beneficios exclusivos. Ademas, la empresa
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aporta al desarrollo econdmico local al generar empleo, apoyar a pequefias y medianas empresas
en el cumplimiento de normativas de seguridad, y fomentar la cultura de prevencion de riesgos
laborales. En términos de competitividad, Servidotaciones del Huila se destaca por ofrecer
precios accesibles sin comprometer la calidad, tiempos de entrega optimizados y un servicio
personalizado que responde a las necesidades especificas de cada sector. Todo esto convierte a la
empresa en un aliado estratégico para sus clientes, diferenciandola de otras opciones en el

mercado y asegurando su sostenibilidad a largo plazo.

7. Antecedentes

El estado del arte es una seccion clave que describe el contexto actual del mercado, las
tendencias, los competidores, y los avances tecnoldgicos relevantes para el negocio.

Al indagar en diferentes paginas de internet en algunos paises de América Latina por
emprendimientos iguales o similares, se encontr6 que existe, entre otros paises tales como
Meéxico, LAZZAR, es una empresa mexicana con presencia en el Continente Americano. Se
mantienen a la vanguardia innovando en tecnologia tanto textil como de méaquinas e internet y en
GRUPO DIAMANTE INTERNACIONAL, una empresa comprometida en dar soluciones
integrales en ropa de trabajo. Se dedican a la fabricacién de Uniformes Corporativos y
soluciones integrales con los mas altos estandares de Calidad y mejora continua de todos sus

productos, procesos y servicios.

En Panamé encontramos a MUNDO INDUSTRIAL, son una empresa dedicada a la

distribucion de elementos de proteccion personal y dotaciones para todo tipo de industria.
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Cuentan con una amplia experiencia en la industria y con una amplia variedad de productos. En
Chile la empresa EIKONA, ofrece una amplia gama de ropa corporativa disefiada para satisfacer
las necesidades de las empresas en términos de imagen, identidad y profesionalismo. Su
coleccion de ropa corporativa incluye camisas, blusas, poleras y chaquetas, todas ellas con
opciones de personalizacion, como bordados o estampados de logotipos. Su ropa corporativa esta
confeccionada con tejidos de alta calidad que brindan comodidad y durabilidad. En Ecuador, la
empresa ROYALTEX S.A.S, Ofrecen una alternativa de vestimenta con el mejor valor para los
clientes superando sus aspiraciones de servicio, calidad, moda y precio. Royal tex es uno de los
principales proveedores de dotaciones de uniformes a nivel nacional siendo socio estratégico de
empresas dedicadas a diferentes segmentos de negocio y en INDUSTRIAL WORK tiene el
proposito de proveer los mejores uniformes de trabajo a los distintos sectores comerciales. La
experiencia en la Industria los permitio trabajar con cientos de empresas y clientes en todo el
pais. (Royaltex, s. f.), (Industrial Work., s. f.).

En Colombia encontramos a GRUPO QUIROMAR S.A.S., es una empresa de
confecciones, en la ciudad de Bogota, con un gran carisma de desarrollo familiar y empresarial.
Desarrollan proyectos sostenibles que generan imagen corporativa a través de experiencias que
inspiran confianza en las partes interesadas, garantizando comodidad y seguridad en uniformes
empresariales; en DECIMO DOTACIONES S.A.S, es una compafiia de manufactura y
comercializa elementos de proteccion, ropa ignifuga y resistente al arco eléctrico, asegurando el
cumplimiento de los requisitos normativos y del cliente, en JSG DOTACIONES Y
UNIFORMES tienen como objetivo disefiar y confeccionar dotaciones y uniformes para la
imagen institucional y corporativa, es una empresa orientada a contribuir con el desarrollo de

nuevas y mejores lineas de uniformes y
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dotaciones, para empresas grandes y pequefias que requiera de servicios en gran medida
personalizados; INTERNACIONAL DE DOTACIONES, ayudan a construir y fortalecer marcas,
a través de la confeccidn de uniformes de trabajo con altos estandares de calidad;
DOTACIONES CORPORATIVAS, son una tienda exclusivamente digital, sin sucursal fisica, la
empresa se diferencia en el mercado por su enfoque en entregar la dotacion en tiempo récord,
con la mejor calidad. En Dotaciones Corporativas, ofrecen una seleccion cuidadosa de prendas
basicas que puede combinar y adaptar a las necesidades especificas de la empresa
DOTACIONES DEL HUILA, Ofrecen servicios de confeccién y suministro de prendas de vestir
y dotacidn a través de la planificacion y ejecucion de las actividades de acuerdo con las
necesidades de los clientes. Mediante equipos de confeccidn confiables y personal competente;
CENTRAL DE DOTACIONES S.A.S., se dedican a la fabricacion en los diferentes tipos de
materiales: Dril, lino, dacron, jean, poliéster, antifluido, impermeable, entre otros y son
distribuidores directos en las marcas mas reconocidas en calzado industrial. (Central de
Dotaciones. (s. f.).)

La historia de este emprendimiento, narra que para inicios del afio 2020 la autora toma la
decision de formalizar la relacién con su pareja lo que involucr6 desplazar su lugar de residencia
a Pitalito, Huila, estando alli su pareja es victima de fraude y pierde su empresa, pese a la
pandemia y la pérdida econdmica, iniciaron una empresa nueva llamada SERVIDOTACIONES
DEL HUILA, con pocos recursos y una alta demanda de elementos de proteccién personal, se
dieron cuenta que Pitalito es un municipio con una economia en constante crecimiento, que ha
experimentado en los ultimos afios un auge significativo en sectores como la construccién, la

industria cafetera, la agroindustria y el comercio. Con el incremento de proyectos de
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infraestructura y la expansion de las actividades industriales, surgié una necesidad creciente de
garantizar la seguridad laboral y el bienestar de los trabajadores en estos sectores. Ante esta
creciente demanda, la creacién de una empresa de dotaciones industriales en Pitalito se convirtio
en una necesidad urgente para el desarrollo de la region. La llegada de una empresa dedicada a la
confeccion y personalizacion de uniformes industriales resolvia varios problemas: no solo
proporcionaba a las empresas locales productos adaptados a sus necesidades, sino que también
impulsaba la economia local al generar empleo y reducir la dependencia de proveedores
externos.

En el afio 2021 se da apertura al taller de confeccion industrial, inicialmente la fabrica
comenzé sus labores en una casa ubicada en el barrio quinta real de Pitalito, con un inventario de
4 maquinas de coser, donde durd aproximadamente dos afios funcionando y debido a su
crecimiento traslado sus instalaciones a un local ubicado en el barrio Centro en la Carrera 5 no
10 — 57, donde actualmente se encuentra operando, hoy dia cuentan con un inventario de méas de
15 méquinas mecatronicas para coser, mesa de corte, morderias, materia prima e insumos. En el
afio 2024 se presenta la oportunidad de ampliar sus servicios y activos no corrientes mediante la
compra de dos maquinas bordadoras industriales. Desde sus comienzos Servidotaciones del
Huila se ha especializado en la confeccion de Dotaciones y comercializacion de elementos de
seguridad industrial entre otros, realizando entregas a nivel local y nacional, al sector privado y
publico. Actualmente se esta desarrollando un proceso de fortalecimiento de la empresa con el

apoyo técnico de Centro Progresa Uniminuto.



25

8. Modulo de mercado

8.1. Andlisis del Sector

De acuerdo con estudios recientes, de la adopcion de normativas por parte del Ministerio
del Trabajo, ha obligado a las empresas a invertir mas en la seguridad y proteccion de sus
empleados. Esto ha generado un aumento en la demanda de dotaciones industriales que se
adapten a las necesidades de cada sector, fomentando la competencia entre proveedores que
buscan diferenciarse a través de la calidad, personalizacion y cumplimiento normativo. (Ley
1562, El Congreso de Colombia), (Decreto 1072 de 2015 Sector Trabajo, Ministerio del

Trabajo).

El mercado de dotaciones y uniformes industriales en Colombia ha mostrado un
crecimiento constante en los ultimos afios, impulsado por el fortalecimiento de las regulaciones
laborales y la creciente conciencia sobre la seguridad en el trabajo. Sectores como la
construccion, alimentos, comercio y salud, que requieren equipos de proteccién personal (EPP)
especificos, han visto un incremento en la demanda de productos que no solo cumplan con los
estandares de seguridad, sino que también sean duraderos y comodos para los trabajadores.

El mercado objetivo de las dotaciones industriales puede dividirse en varios segmentos,
basados en las necesidades de los sectores productivos y de servicios que requieren este tipo de
uniformes y equipos:

Sector agroindustrial: En el municipio de Pitalito y sus alrededores, hay un fuerte
componente agroindustrial relacionado con el cultivo de café y otros productos agricolas. Este

sector requiere uniformes y EPP especializados para proteger a los trabajadores de condiciones
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climaticas adversas, exposicion a pesticidas y maquinaria agricola. (BASF Agricultura solutions,
2022).

Empresas de servicios publicos y mantenimiento: Organizaciones que se dedican al
suministro de agua, electricidad, recoleccion de residuos, mantenimiento de infraestructura, y
otros servicios similares. Estos trabajadores también necesitan dotaciones que garanticen su
seguridad en operaciones diarias.

Pequefias y medianas empresas locales: Empresas de distintos sectores (desde fabricas
hasta servicios) que necesitan uniformes personalizados que refuercen la identidad corporativa,
al mismo tiempo que cumplan con las normas de seguridad laboral.

Sector de la construccion: Las compafiias constructoras demandan constantemente
dotaciones industriales como overoles, cascos, guantes y botas de seguridad. Este es un segmento
clave en términos de consumo de productos de proteccion.

Instituciones educativas y de formacidn técnica Instituciones que ofrecen programas
técnicos y de formacion para oficios relacionados con la industria, que podrian necesitar
dotaciones para sus estudiantes durante las précticas.

Contratistas del sector publico: Especialmente aquellos que desarrollan proyectos de
infraestructura, mantenimiento de vias, y obras puablicas en la regién. Este grupo podria

beneficiarse de un servicio de personalizacion que incluya logos o colores institucionales.

8.2. Andlisis del Mercado

La oferta en el mercado de dotaciones industriales en Pitalito, Huila, esta compuesta por
siete empresas, de las cuales tres fabrican y distribuyen (Détatex, Wander Industrias y MV

Confecciones), mientras que las restantes cuatro solo distribuyen (H&M Dotaciones,
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Ferreindustrias, Asesalud Industrial, Dotaciones ISO Seguridad, Distrialturas y Colbordar). Estas
empresas ofrecen uniformes industriales y equipos de proteccion personal (EPP) a diversos
sectores productivos de la region.

Por otro lado, la demanda esta representada por 50 empresas de distintos sectores
econdémicos que requieren dotaciones industriales. Estas empresas incluyen constructoras (8),
firmas de ingenieria (8), empresas de telecomunicaciones (9), ladrilleras (5), comercios generales
(8), parroquias (6) y agropecuarias (6), lo que evidencia un mercado amplio y diversificado. Para
el estudio de mercado, se tomé una muestra del 76% de estas empresas (38 empresas
demandantes) y un 71,4% de las empresas oferentes (5 empresas competidoras), con el fin de

analizar sus necesidades y evaluar la viabilidad del emprendimiento. (Portafolio.co, 2024).

8.3. Investigacion de mercados

Con el objetivo de fortalecer la empresa, se desarrolla un estudio del mercado de las

dotaciones industriales en la zona sur del Huila, con especial atencion al municipio de Pitalito.

8.3.1. Tipo de investigacion

Se realizaréa un estudio de mercado, tipo descriptivo con enfoque mixto: cuantitativo,
descriptivo. El objetivo del estudio es describir el mercado local de dotaciones industriales en
Pitalito, Huila, para identificar las necesidades, preferencias y oportunidades de negocio
mediante la recoleccién de datos cuantitativos y cualitativos, con el fin de definir la viabilidad

del emprendimiento. (Fernandez, Francisco J, 2017).
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8.3.2. Definicién de la poblacién

Como poblacion Objetivo uno se tendré el total de empresas que existen en Pitalito y
requieren de dotacion industrial, Que en la actualidad son 50 empresas, segun informacion
obtenida de paginas amarillas de portafolio, afio 2022 relacionadas a continuacion: 8
constructoras de obras civiles: G & m construcciones S.A, Constructoram & my CIA LTDA,
Dieléctrica construcciones SAS, Molina arquitectura y construcciones S.A.S, Riascos
construcciones S.A.S, Construcciones el condor S.A, Construcciones C.G.C S.A.S, Consultoria y
construccion S.A.S. 8 Ingenierias: Cigma ingenieria SAS, SBW ingenieria SAS, V & V
ingenieria LTDA, O&M ingenieria CIA LTDA, Energizando ingenieria y construccion S.A.S,
Sermar ingenieros SAS, Tovar ingenieria S.A.S, ODS ingenieria SAS. 9 telecomunicaciones:
Sinergy soluciones integrales SAS, Smartphone SAS, Sistemas avanzados en
telecomunicaciones SAS, AFCV comunicaciones SAS, Alfasurt TV cable SAS, Andivision
S.A.S, Giganet technology ultra SAS, Megabyte servicios S.A.S ZOMAC, Conecttic S.A.S. 5
ladrilleras: Alfareros del macizo colombiano SAS, Ladrillera villa Laura, Ladrillera CEYCRO,
Ladrillera los laboyos SAS, Ladrillera porcelana. 8 comercio general: Ferretriana SAS,
Bizcocheria las acacias Pitalito SAS, Distriventas del sur, Central mayorista ferretera huila SAS,
Servigruas Pitalito SAS, Taller de pintura alexander SAS, Protecom huila SAS, Cortezza S.A.S.
6 parroquias: Parroquia San Isidro en la Argentina-Huila, Parroquia San Lorenzo, Parroquia
Valvanera de Pitalito, Parroquia central de San Agustin, Parroquia del espiritu santo, Iglesia
misidn vida internacional. 6 agropecuarias: Agropecuaria la hacienda putumayo S.A.S,
Colinagro S.A, P Y C agro-innova soluciones SAS, Agrocooperativa del huila, Agro hurtado

SAS, Agro distribuidora su finca S.A.S ZOMAC. (Portafolio.co, 2024)
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Como poblacidn objetivo dos, se tendra el total de las empresas que existen y se dedican
a fabricar y distribuir dotaciones industriales en Pitalito y que en la actualidad son 7 empresas.
Segun la siguiente informacion obtenida directamente por la autora del proyecto, al hacer un
recorrido por el comercio local. Fabrican y distribuyen: Dotate, Wander industrias, MV
confecciones. Solo Distribuyen: H&M dotaciones, Ferreindustrias, Asesalud industrial,

Dotaciones 1SO seguridad, Distrialturas, Colbordar.

8.3.3. Muestra

Se define como muestra de la poblacién objetivo uno el 76% del total que equivale a 38
empresas que adquieren los productos. Se define como muestra de la poblacidn objetivo dos el

71,4% del total, que equivale a 5 empresas de la competencia.

8.3.4. Instrumentos utilizados para recolectar la informacion

Se elaboran dos instrumentos para este proceso que son la encuesta para aplicar a los

potenciales clientes y la entrevista, para aplicarla a los competidores.

CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS. R.C.S.
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA

CENTRO PROGRESA E.P.E.
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Encuesta a potenciales clientes

Somos un grupo de estudiantes de Uniminuto, que nos encontramos desarrollando un
proyecto de emprendimiento en esta ciudad, para lo cual solicitamos su colaboracién, si lo estima
conveniente, brindandonos la siguiente informacion, que solo tendra fines académicos.

1. Informacidn General: Nombre. Ubicacion: Antigliedad: Adquiere dotaciones

industriales I Si O No

2. Sector de la empresa [0 Construccién OO Agroindustria O Comercio I Servicios [J
Otros

3. NUmero de empleados I 1-10 O 11-50 O 51-100 O Mas de 100

4. ;Con qué frecuencia su empresa adquiere dotaciones industriales para sus empleados?

[0 Cada 3 meses [J Cada 6 meses [ Anualmente [J Solo cuando es necesario

5. ¢Qué tipo de dotaciones requiere su empresa con mayor frecuencia? [0 Uniformes
corporativos [J Uniformes institucionales [ Uniformes industriales I Uniformes médicos [
Elementos de proteccidn personal [J Otros

6. ¢ Qué aspectos son importantes al seleccionar un proveedor de dotaciones? 21 [
Calidad de los productos O Personalizacion I Precio I Servicio al cliente O Cumplimiento con

normativas [J Tiempo de entrega [J Otros
7. ¢Cudles serian los principales beneficios que espera al comprar a un proveedor local?

[0 Reduccidn en tiempos de entrega [ Facilidad para hacer cambios o devoluciones [J

Comunicacion O Atencion personalizada O Precios competitivos O Otros
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8. ¢Qué tan importante es para su empresa la personalizacion de los uniformes en cuanto

a en colores, logotipos, disefios? [J Muy importante [J Importante [J Poco importante [J Nada
importante I Indiferente

9. ¢Cual es el presupuesto anual estimado por su empresa para la compra de dotaciones

industriales? OO Menos de $2 millones 1 De $2 a $5 millones (1 Mas de $5 millones
10. ¢ Actualmente adquiere las dotaciones de un proveedor local o externo? [ Local (I

Departamental 0 Nacional O Otros:

GRACIAS

CORPORACION UNIVERSITARIA MINUTO DE DIOS. R.C.S.
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES Y ADMINISTRATIVAS
PROGRAMA DE CONTADURIA PUBLICA
CENTRO PROGRESA E.P.E.

Entrevista a la competencia

Somos un grupo de estudiantes de Uniminuto, que nos encontramos desarrollando un
proyecto de emprendimiento en esta ciudad, para lo cual solicitamos su colaboracion, si lo estima
conveniente, brindandonos la siguiente informacidn, que solo tendréa fines académicos.

1. Nombre del entrevistado: Cargo: Nombre de la empresa: [ Fabrica I Distribuye

2. ¢Cuanto tiempo lleva su empresa operando en el mercado de dotaciones industriales?
3. ¢Como ha evolucionado su negocio desde que empezé? ;Qué cambios importantes ha
experimentado? ¢Qué innovaciones o mejoras ha introducido en sus productos en los Gltimos

afos?
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4. ¢ Cuales son los principales productos que ofrece en su linea de dotaciones
industriales?

5. ¢Qué canales de venta utiliza su empresa para distribuir los productos (tiendas fisicas,
ventas online, visitas comerciales, etc.)? ¢Cual ha sido el méas efectivo?

6. (Como percibe la demanda de dotaciones industriales en Pitalito en la actualidad?
¢ Cuales son los sectores O EMPRESAS en Pitalito que demandan sus productos? ;Ha notado
algun crecimiento o declive en estos sectores?

7. ¢ Cuales aspectos tiene en cuenta para ser competitivo en el medio local? 23

8. ¢Qué planes a futuro tiene su empresa en cuanto al crecimiento o expansién? ; Esta
planeando introducir nuevos productos o servicios?

GRACIAS.

8.3.5 Analisis y sistematizacion

A continuacidn, se presenta los resultados de la informacion obtenida al aplicar los
instrumentos encuesta y entrevista, tomando tres aspectos: Tabulacion cuantitativa, grafica y

descriptiva

Respuesta pregunta No 1

Tabla 1
Ubicacién
Nombre Ubicacion  Ubicacion Antigiedad Antigiedad
% Cantidad %
Sandra Milena Ochoa Agua 13,16% 2 2,63%

blanca
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Catalina Ramirez Agua 13,16% 3 5,26%
blanca

Dieléctrica construcciones SAS Sucre 13,16% 8 10,53%

Molina Arquitectura y construcciones Sucre 13,16% 7 7,89%

SAS

Cigma ingenieria SAS Villas de 5,26% 4 5,26%
San Roque

O&M ingenieria CIA LTDA Agua 13,16% 5 10,53%
blanca

Tovar ingenieria SAS Villas de 5,26% 9 7,89%
San Roque

Sinergy soluciones integrales SAS Centro 31,58% 8 10,53%

Smartphone SAS Centro 31,58% 16 7,89%

Sistemas avanzados en Quinche 7,89% 7 7,89%

telecomunicaciones SAS

AFCV comunicaciones SAS Centro 31,58% 5 10,53%

Alfasurt TV cable SAS Centro 31,58% 15 7,89%

Andivision SA Centro 31,58% 10 7,89%

Megabyte servicios SAS ZOMAC Centro 31,58% 14 10,53%

Alfareros del macizo colombiano SAS  Quinche 7,89% 12 5,26%

Ladrillera villa Laura Sucre 13,16% 8 10,53%

Ladrillera CEYCRO San 7,89% 14 10,53%
Antonio

Ladrillera los laboyos SAS San 7,89% 10 7,89%
Antonio

Ferretriana SAS Centro 31,58% 5 10,53%

Bizcocheria las acacias Pitalito SAS Sucre 13,16% 15 7,89%

Distriventas del sur Centro 31,58% 16 7,89%

Central mayorista ferretera Huila SAS ~ Agua 13,16% 15 7,89%
blanca

Taller de pintura Alexander SAS Villas de 5,26% 4 5,26%
San Roque

Protecom Huila SAS Centro 31,58% 9 7,89%

Cortezza SAS Centro 31,58% 12 5,26%

Parroquia San Isidro Villas de 5,26% 17 7,89%
San Roque

Parroquia Valvanera de Pitalito Valvanera  5,26% 17 7,89%

Iglesia mision vida internacional Agua 13,16% 10 7,89%
blanca

Agropecuaria la hacienda putumayo Centro 31,58% 17 7,89%

SAS

Colinagro SA Centro 31,58% 14 10,53%

G&M construcciones SAS Trinidad 7,89% 8 10,53%

Construcciones M&M y CIA LTDA Trinidad 7,89% 14 10,53%
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Construcciones el condor SA Trinidad 7,89% 16 7,89%

ODS ingenieria SAS San 7,89% 9 7,89%
Antonio

Conecttic SAS Valvanera  5,26% 6 2,63%

Servigruas Pitalito SAS Sucre 13,16% 7 7,89%

Agrocooperativa del Huila Villas de 5,26% 5 10,53%
San Roque

PYC agro-innova soluciones SAS Quinche 7,89% 3 5,26%

Total 100,00% 38 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Gréfica 1
Antigledad
45 12,00%
&
10005
15
3 8,00%
2,5
6,009
z
15 4,00%
1
2,00%
0,5
a 0,00%

z 3 d 5 & 7 | & 10 12 14 15 16 17
afos afos afios afios afios afios afios afios afos afios afios &fios afios afios

ot ——%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

La lista de empresas o0 personas que forman parte del conjunto de datos incluye
compafiias de diferentes sectores, también refiere a la ubicacion geografica, la cual varia entre
localidades como agua blanca y sucre (13,16%), centro (31,58%), quinche, San Antonio,
trinidad, y villas de San Luis (7,89%), entre otros. La cantidad de afios que cada empresa o
persona ha estado en operacion activa, las antigliedades varian desde 2 afios (2,63%) hasta un

méaximo de 17 afios (7,89%). De acuerdo con esta informacion, la empresa debe dirigir su



marketing a los sectores de menor presencia de empresas iguales como Valvanera y Villas de

San Roque.

Respuesta pregunta No 2

Tabla 2

Sector
Sector Cantidad %
Agroindustria 4 10,53%
Comercio 13 34,21%
Construccion 9 23,68%
Servicio 12 31,58%
Total 38 100,00%0

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.
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Gréfica 3
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

El conjunto de datos estd compuesto por empresas de diversos sectores. El sector
comercio tiene la mayor representacion con 13 empresas, lo que corresponde al 34,21%
del total. Le sigue el sector de servicios, que agrupa a 12 empresas (31,58%), y luego la
construccion con 9 empresas (23,68%). Finalmente, el sector agroindustrial es el menos
representado, con solo 4 empresas, 1o que equivale al 10,53%. Con base en esta
informacion, la empresa podria enfocar sus esfuerzos de expansién o marketing en el
sector agroindustrial, dada su menor participacién, lo que podria indicar una oportunidad

de crecimiento en comparacion con otros sectores mas saturados.

Respuesta pregunta No 3

Tabla 3

Ndmero de empleados

NuUmero de empleados Cantidad %
1a10 11 28,95%
11a50 19 50,00%

514a100 8 21,05%
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Mas de 100 0 0,00%
Total 38 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Gréfica 4
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

La mayoria de las empresas (50,00%) tienen entre 11 y 50 empleados,
representando 19 compafiias. Le siguen las empresas mas pequefias, con entre 1y 10
empleados, que constituyen el 28,95% (11 empresas). Las empresas medianas, con entre
51 y 100 empleados, comprenden el 21,05% del total, es decir, 8 empresas. No se
reportan empresas con mas de 100 empleados. Esto sugiere que la mayoria de las
empresas en este conjunto de datos son pequefias 0 medianas, lo que podria indicar una
necesidad de servicios o soluciones méas adaptadas a negocios de mayor escala. (Decreto

957 de 2019, Sector Comercio, Industria y Turismo)

Respuesta pregunta No 4



Tabla 4

Frecuencia de compra

Frecuencia de compra Cantidad %

Cada 3 meses 6 15,79%
Cada 6 meses 22 57,89%
Anualmente 8 21,05%
Solo cuando es necesario 2 5,26%
Total 38 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.
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La frecuencia de compra de las empresas en el conjunto de datos varia

considerablemente. La mayoria de las empresas (57,89%) realizan compras cada 6 meses,

con 22 empresas representadas en esta categoria, 8 empresas que constituyen el 21,05%,

realizan compras anualmente, 6 empresas (15,79%) compran cada 3 meses, mientras que

solo 2 empresas (5,26%) adquieren productos o servicios Unicamente cuando es
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necesario. Estos datos sugieren que el ciclo de compras semestrales es el mas comun, lo
que podria ser un factor clave al planificar estrategias de inventario 0 promociones

periddicas.

Respuesta pregunta No 5

Tabla b

Dotaciones que requiere con mayor frecuencia

¢ Qué tipo de dotaciones requiere con mayor Cantidad %
frecuencia?

Uniformes corporativos 6 9,84%
Uniformes institucionales 4 6,56%
Uniformes industriales 33 54,10%
Uniformes médicos 0 0,00%
Elementos de proteccién 18 29,51%
Otros 0 0,00%
Total 61 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Grafica 6
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.



El analisis de los tipos de dotaciones solicitadas por las empresas muestra una
clara preferencia por los uniformes industriales, los cuales representan el 54,10% del total
de votaciones (33 votaciones). Los elementos de proteccion personal (EPP) también
tienen una alta demanda, con 18 votos que representan el 29,51%. Los uniformes
corporativos tienen una menor frecuencia de votos con solo 6 (9,84%), mientras que los
uniformes institucionales representan el 6,56% (4 votos). No se reportan solicitudes para
uniformes médicos ni para otras categorias. Estos datos sugieren que el enfoque principal
para la oferta de dotaciones debe centrarse en los uniformes industriales y los elementos
de proteccion personal, dado que son los productos méas demandados por las empresas en
este conjunto de datos. Ademas, una campafia de marketing dirigida a sectores como el
de la salud o servicios relacionados, nos ayudaria a identificar si existe una demanda
latente que no ha sido captada por la oferta actual. Esto podria diversificar el portafolio

de productos y abrir nuevas oportunidades de negocio. (Kotler, Philip, 2001)

Respuesta pregunta No 6.

Tabla 6

Aspectos importantes al seleccionar un proveedor
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¢ Qué aspectos son importantes al seleccionar un Cantidad %
proveedor de dotaciones?

Calidad de los productos 20 25,97%
Personalizacion 14 18,18%
Precio 22 28,57%
Servicio al cliente 8 10,39%
Cumplimiento con normativas 6 7,79%
Tiempo de entrega 7 9,09%
Otros 0 0,00%
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Total 77 100,00%0

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Gréafica 7

Aspectos importantes al seleccionar un proveedor
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Se muestra que los factores més relevantes para las empresas al seleccionar un
proveedor de dotaciones son el precio (57,89%) y la calidad de los productos (52,63%),
representando las prioridades més altas con 22 y 20 menciones, respectivamente. La
personalizacion también es un criterio importante, con el 36,84% de las empresas (14
menciones) valorando este aspecto. Otros factores como el servicio al cliente (21,05%),
el tiempo de entrega (18,42%) y el cumplimiento con normativas (15,79%) son menos
determinantes, pero siguen siendo significativos. No se reportaron menciones en la
categoria "Otros". Una estrategia para mejorar seria optimizar los tiempos de entrega, ya
que solo obtuvo 7 menciones de las empresas, este aspecto como un criterio clave,
mejorar este servicio podria ayudar a diferenciarse de la competencia y captar a clientes

mas exigentes en términos de velocidad y eficiencia logistica.
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Respuesta pregunta No 7

Tabla 7

Principales beneficios que espera a comprar a un proveedor local

¢ Cuales serian los principales beneficios que espera Cantidad %

al comprar a un proveedor local?

Reduccion en tiempo de entrega 11 13,10%
Facilidad para hacer cambios o devoluciones 14 16,67%
Comunicacién 12 14,29%
Atencion personalizada 24 28,57%
Precios competitivos 23 27,38%
Otros 0 0,00%
Total 84 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Grafica 8
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

El andlisis revela que los principales beneficios que las empresas esperan al comprar a un
proveedor local son la atencion personalizada (63,16%) y los precios competitivos (60,53%), con

24 y 23 menciones, respectivamente. La facilidad para hacer cambios es también un beneficio
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valorado por el 36,84% de las empresas (14 menciones), seguido de una mejor comunicacion con

el proveedor (31,58%, 12 menciones). La reduccion en los tiempos de entrega es mencionada por

el 28,95% (11 menciones), mientras que no se reportan menciones en la categoria "Otros". Las

empresas valoran la proximidad de los proveedores locales, principalmente porque ofrecen una

atencion mas personalizada y precios mas competitivos, lo que indica que estos son factores

clave al considerar la compra local. A pesar de la importancia de la atencién personalizada y

precios competitivos, la reduccion en tiempos de entrega es mencionada por menos del 30% de

las empresas. Esto representa una oportunidad para mejorar, ya que optimizar los tiempos de

entrega podria aumentar la preferencia por proveedores locales, fortaleciendo su competitividad

frente a proveedores externos.

Respuesta pregunta No 8

Tabla 8

Importancia de personalizacion de los uniformes

¢ Qué tan importante es para su empresa la Cantidad %
personalizacion de los uniformes en cuanto a

colores, logotipos y disefios?

Muy importante 20 52,63%
Importante 11 28,95%
Poco importante 5 13,16%
Nada importante 1 2,63%
Indiferente 1 2,63%
Total 38 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.



44

Grafica 9

Importancia de personalizacion de los uniformes
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

El andlisis muestra que la personalizacion de uniformes es un aspecto altamente
valorado por las empresas. El 52,63% de ellas (20 empresas) consideran que la
personalizacion en colores, logotipos y disefios es muy importante, mientras que el
28,95% (11 empresas) lo califican como importante. Solo el 13,16% (5 empresas)
consideran que es poco importante, y una pequefia minoria (2,63%) lo ve como nada
importante o se muestra indiferente (1 empresa en cada caso). La mayoria de las
empresas (81,58%) valoran en gran medida la personalizacion de los uniformes, lo que
sugiere que adaptar los productos a las necesidades especificas de cada cliente es un
factor decisivo para la mayoria de los compradores. Una estrategia para mejorar seria
ofrecer mayores opciones de personalizacion y disefiar soluciones personalizadas que
atiendan tanto las necesidades especificas de los sectores que consideran la

personalizacion como clave, como aquellos que son menos exigentes en este aspecto.

Respuesta pregunta No 9



Tabla 9

Presupuesto anual para compra de dotaciones

¢ Cual es el presupuesto anual estimado por su Cantidad %
empresa para la compra de dotaciones industriales?

Menos de $2.000.000 5 13,16%
de $2.000.000 a $5.000.000 6 15,79%
Mas de $5.000.000 27 71,05%
Total 38 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

Gréfica 10
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.

El analisis de los presupuestos anuales estimados por las empresas para la compra
de dotaciones industriales revela que la mayoria de las empresas (71,05%, 27 empresas)
destinan mas de $5 millones, solo un 15,79% (6 empresas) tienen un presupuesto de $2 a
$5 millones, y un 13,16% (5 empresas) indican que su presupuesto es de menos de $2
millones. La gran mayoria de las empresas parece tener un presupuesto significativo
destinado a la adquisicion de dotaciones industriales, lo que sugiere una fuerte inversion

en este aspecto. Dado que un 28,95% de las empresas manejan presupuestos mas bajos,
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podria ser beneficioso para los proveedores desarrollar ofertas y paquetes especificos para

empresas con presupuestos limitados. Esto no solo diversificaria su clientela, sino que

también podria atraer a empresas que, aunque tienen un presupuesto menor, buscan

soluciones de calidad a precios accesibles.

Respuesta pregunta No 10

Tabla 10

Adquisicion de dotacion proveedor local o externo

¢Actualmente adquiere las dotaciones de un Cantidad %
proveedor local o externo?

Local 27 50,94%
Departamental 16 30,19%
Nacional 10 18,87%
Otros 0 0,00%
Total 53 100,00%

Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.
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Nota. Informacion recolectada a partir de las respuestas obtenidas en la encuesta aplicada.
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La tabla refleja las fuentes de adquisicion de dotaciones de las empresas
encuestadas. Un 71,05% de ellas compra las dotaciones de un proveedor local, mientras
que el 42,11% las adquiere a nivel departamental. A nivel nacional, un 26,32% de las
empresas recurre a proveedores. No se registraron respuestas en la categoria de otros. El
total acumulado supera el 100% (139,47%), lo que sugiere que algunas empresas
adquieren dotaciones de multiples fuentes, combinando proveedores locales,

departamentales y nacionales.

8.3.6 Conclusiones del estudio de mercado

El analisis de la encuesta revela que la mayoria de las empresas encuestadas se ubican en
el centro de la ciudad y pertenecen principalmente a los sectores comercio (34,21%) y servicios
(31,58%), mientras que el agroindustrial representa una oportunidad de expansion debido a su
menor participacion (10,53%). Predominan las empresas pequefias y medianas, con el 50%
empleando entre 11 y 50 trabajadores, lo que sugiere la necesidad de adaptar la oferta a negocios
de menor escala. La frecuencia de compra semestral (57,89%) destaca la importancia de
estrategias de inventario y ventas recurrentes. En cuanto a los productos mas demandados, los
uniformes industriales (54,10%) y los Elementos de Proteccién Personal (29,51%) lideran las
preferencias, mientras que la personalizacion es valorada por el 81,58% de las empresas. Los
principales factores en la eleccién de proveedores son el precio (57,89%) y la calidad (52,63%),
aungue la atencién personalizada (63,16%) y precios competitivos (60,53%) son claves para
preferir proveedores locales. Sin embargo, la mejora en los tiempos de entrega (28,95%) podria

fortalecer la competitividad frente a proveedores externos. La mayoria de las empresas destinan
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maés de $5 millones anuales a la compra de dotaciones (71,05%), aunque un 28,95% maneja
presupuestos mas bajos, lo que sugiere la oportunidad de desarrollar paquetes accesibles.
Ademas, el 71,05% adquiere sus dotaciones a nivel local, aunque un porcentaje relevante
también compra a proveedores departamentales (42,11%) y nacionales (26,32%), evidenciando
un mercado competitivo donde la diferenciacion en calidad, personalizacion y servicio puede

generar ventajas estratégicas.

8.4. Clientes

De acuerdo con el estudio de mercado, los clientes de la empresa se caracterizan por su
ubicacion geogréafica, que se evidencia en una notable concentracion en los sectores del centro y
Sucre, destacando que 16 de los 38 clientes, encuestados, llevan mas de diez afos, de
permanencia en el mercado, atendiendo areas que representan una parte significativa del
mercado objetivo. En términos de sectores empresariales, los clientes pertenecen principalmente
al sector comercio y servicio, seguidos por el sector de construccion y, en menor medida, el
sector de agroindustria; 35 esto indica la existencia de una clientela diversa, pero con mayor
presencia de las actividades comerciales y de servicios. El tamafio de las empresas, que se tienen
de clientes, tambien varia, el 50,00% de las empresas tiene entre 11 y 50 empleados, lo que las
clasifica como pequefias o medianas. Las microempresas, con 1 a 10 empleados, representan el
28,95%, y el 21,05% son empresas medianas con 51 a 100 empleados. No hay presencia de
grandes empresas con mas de 100 empleados, lo que muestra una necesidad de incrementar las
soluciones personalizadas para empresas de menor escala. En cuanto a la frecuencia de compra,
estos clientes, adquieren en un 57,89% de las empresas dotaciones cada 6 meses, mientras que el

21,05% lo hace anualmente. Solo un 15,79% realiza compras trimestrales, y un 5,26% compra
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dotaciones solo cuando lo consideran necesario, lo que destaca la importancia de establecer
estrategias para incrementar la oferta a estos clientes, buscando que mejoren los ciclos de
compra. La personalizacion de uniformes es un factor relevante para estas empresas,
considerando este aspecto muy importante. Este interés refleja la necesidad de ofrecer productos
gue se adapten a la imagen corporativa de los clientes. Referente al presupuesto anual, que
asignan los clientes para dotaciones industriales, se puede afirmar que es bueno, ya que el
71,05% de las empresas destinan més de $5 millones a estas adquisiciones. Sin embargo, un
28,95% tiene presupuestos mas ajustados, lo que podria requerir de presentar ofertas mas
econdémicas. Como conclusién de esta caracterizacion de clientes, se puede afirmar que la
demanda de dotaciones industriales, especialmente las personalizadas, se mantendra alta, para lo
que se hace necesario mejorar la relacion con los proveedores locales y ofrecer opciones
adaptadas a diferentes presupuestos. Ademas, es esencial explorar oportunidades para atender
tanto a clientes o empresarios con alta 36 capacidad de inversién, como a aquellos que buscan

soluciones mas rentables sin sacrificar la calidad.

8.5. Competencia

A partir de las entrevistas realizadas a diversas empresas competidoras en el mercado de
dotaciones industriales en Pitalito, se observa una serie de caracteristicas comunes que definen el
comportamiento y las estrategias del sector. Las empresas competidoras presentan una
variabilidad en cuanto a su antiguedad, algunas operando mas de 20 afios y otras con menos de 5
afios en el mercado, las mas experimentadas cuentan con una trayectoria sélida que les permite
mantener una base de clientes amplia. A lo largo del tiempo, las empresas han implementado

cambios sustanciales en su oferta de productos, incluyendo la incorporacion de nuevas lineas que
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cumplen con normativas mas rigurosas de seguridad, esta innovacion no solo abarca la mejora en
la proteccion, sino también la personalizacion, permitiendo a las empresas adaptarse mejor a las
necesidades de sus clientes. En términos de productos, la mayoria de las empresas competidoras
ofrecen una amplia gama de dotaciones, que incluyen desde ropa de trabajo basica hasta equipos
de proteccion personal especializados, la personalizacion es un elemento clave en la oferta,
permitiendo a las empresas diferenciarse en el mercado. Las empresas competidoras informan
una demanda estable, con un ligero crecimiento observado en sectores como la construccion y el
sector salud, que requieren productos con caracteristicas especializadas. Las empresas se
esfuerzan por mantener su competitividad mediante la calidad de sus productos, el cumplimiento
de normativas de seguridad y la personalizacion. En general, la atencion al cliente es
fundamental para diferenciarse, con un énfasis en ofrecer un servicio adaptado y cercano.
Asimismo, se prioriza la innovacion, tanto en los materiales utilizados como en la mejora
continua de los procesos de produccion. Las empresas mas competitivas estan aquellas que se
adaptan rapidamente a las necesidades del mercado, ofreciendo soluciones &giles y accesibles. La
mayoria de las empresas estdn mirando hacia el futuro con un enfoque en la expansion regional y
la diversificacion de sus productos. Algunas planean abrir nuevas lineas especializadas, como
proteccion térmica, y ampliar 38 su presencia en nuevos mercados. También se estan explorando
opciones para mejorar la capacidad de produccion y la distribucion mediante la incorporacion de
nuevas tecnologias y la diversificacion de su red de proveedores. EI mercado de dotaciones
industriales en Pitalito se caracteriza por una competencia consolidada, donde la calidad, la
personalizacion y la innovacion juegan un papel fundamental. Las empresas compiten
fuertemente por ofrecer productos que cumplan con las regulaciones de seguridad y que se

adapten a las necesidades de sectores como la construccién, la salud y la industria cafetera.
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Existen oportunidades de crecimiento para empresas que logren diversificar su oferta y adaptarse
a nuevas demandas del mercado, especialmente en segmentos como la proteccidn especializada y

la sostenibilidad

Tabla 11

Competencia

Nombre de la Antigliedad Caracteristicas destacadas

empresa (afios)

Dotatex 10 Especializacion en la confeccion y comercializacion de EPP
MYV confecciones 8 Productos personalizados con énfasis en la calidad
Ferreindustrias 15 Distribucion de EPP y materiales de seguridad industrial
Asesalud 5 Foco en dotaciones de salud y seguridad para instituciones
Colbordar 12 Amplia gama de dotaciones corporativas y proteccion

Nota. La informacion de la tabla fue obtenida mediante observacion directa y entrevistas breves

con representantes de las empresas competidoras en el municipio de Pitalito.

8.6. Estrategias de venta para el fortalecimiento de la empresa

Hace referencia a las actividades, que se plantean como requeridos para aumentar las
ventas de la empresa. Estas acciones estan disefiadas para aumentar la visibilidad de la empresa,

generar valor agregado a sus productos, asegurando el fortalecimiento sostenible de la empresa.

8.6.1. Concepto de Producto o servicio
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Servidotaciones del Huila busca posicionarse como el primer emprendimiento en la
comercializacidn, dotaciones industriales y equipos de proteccion personal (EPP) disefiados para
garantizar la seguridad y comodidad de los trabajadores en distintos sectores. Su oferta incluye
uniformes industriales como overoles, chaquetas, pantalones, camisas y camisetas fabricadas en
telas resistentes al desgaste, al fuego y a productos quimicos, segun las necesidades del cliente.
También ofrecera calzado de seguridad, incluyendo botas dieléctricas, de punta de acero y
antideslizantes; guantes especializados para manipulacién de quimicos, cortes y altas
temperaturas; cascos de seguridad con visores y proteccion contra impactos; gafas de proteccion
con filtros UV y antiempafantes; tapabocas industriales reutilizables y desechables; protectores
auditivos tipo copa o tapon; y arneses de seguridad certificados para trabajos en alturas. Ademas,
la empresa brindard servicios de personalizacién de uniformes, incorporando logotipos, nombres
y colores institucionales mediante estampado o bordado, asegurando identidad corporativa y

cumplimiento de normativas de seguridad.

8.6.2. Estrategia de distribucion

Para fortalecer la distribucion de los productos de Servidotaciones del Huila, se realizara
a traveés de tres canales principales: venta directa en tienda fisica, comercio electrénico y
distribucion por medio de aliados estratégicos, garantizando una cobertura eficiente y accesible
para los clientes. El punto de venta fisico esta ubicado en la Calle 10 No. 2-26, Centro, Pitalito,
donde los clientes pueden recibir asesoria personalizada, realizar compras inmediatas y recoger

pedidos previamente programados.
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A través del comercio electronico, se contara con una plataforma web y redes sociales
para la gestion de pedidos, cotizaciones y consultas, brindando una alternativa agil para quienes
prefieren comprar sin desplazarse. Se ofrecen envios a nivel nacional por medio de
transportadoras aliadas, asegurando la llegada de los productos a cualquier parte del pais. Dentro
de Pitalito, se dispone de un servicio de entrega a domicilio con opcion de pago contra entrega o
si la compra es superior a $150.000, el domicilio sera gratuito, para los 10 primeros clientes del
mes. Asumiendo la empresa el costo por domicilio de $4.000

Para llegar a clientes en municipios cercanos como San Agustin, Isnos, Garzon, La Plata,
Palestina y Acevedo, se emplea un sistema de envio por encomienda con conductores, lo que
facilita y agiliza la entrega sin necesidad de que los compradores se trasladen a Pitalito. Este
esquema de distribucion garantiza accesibilidad, comodidad y rapidez en la entrega de

dotaciones industriales, fortaleciendo la presencia de la empresa en la region.

8.6.3. Estrategia de precio

La estrategia de precios de Servidotaciones del Huila, se inicia con las opiniones
expresadas por los clientes potenciales, en el estudio de mercado, igualmente se basa en un
enfoque competitivo y flexible, considerando factores como costos de produccién, margen de
rentabilidad, analisis del mercado y valor percibido por el cliente. Se establecen precios
diferenciados segun el tipo de cliente y volumen de compra, ofreciendo descuentos especiales a
empresas, contratistas y clientes recurrentes para fortalecer relaciones comerciales a largo plazo

e incentivar la compra frecuente.
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El calculo del precio parte de los costos directos e indirectos, incluyendo materia prima,
mano de obra, insumos, gastos operativos y costos fijos como arriendo, servicios publicos,
sueldos y gastos administrativos, asegurando que los precios cubran estos costos y permitan la
sostenibilidad del negocio. Ademas, se busca una alta rotacién de mercancia, por lo que se
establecen precios accesibles y competitivos para mantener un flujo constante de ventas.
(Casteblanco, Omar Eduardo, 2009).

Otro factor clave es la compra en grandes volimenes, lo que permite acceder a mejores
precios con proveedores y trasladar ese beneficio a los clientes, ofreciendo productos de calidad
a costos mas bajos sin comprometer la rentabilidad. Asimismo, se realiza un analisis de la
competencia, garantizando que nuestros precios sean atractivos y alineados con las condiciones

del mercado.

8.6.4. Estrategia de Promocién

SERVIDOTACIONES DEL HUILA busca reposicionarse constantemente como una
empresa lider en la confeccion, personalizacion y comercializacion de uniformes industriales y
equipos de proteccidn personal (EPP) en Pitalito, Huila. Para lograrlo, implementara estrategias
de promocién mensual que incentiven la compra través de un sistema que realiza descuentos del
5% sobre pedidos de $800.000 a los cinco primeros clientes del mes; y 10% sobre pedidos de
$1.500.000 A los 5 primeros clientes del mes; Con esta estrategia de promocion se busca

fortalecer la fidelizacion de clientes y diferenciar la oferta en un mercado altamente competitivo.

8.6.5. Estrategia de comunicacion
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Coherente con las estrategias planteadas, la comunicacion sea fundamental para que se
concrete el reposicionamiento de la empresa en la region.; para ello se establecen las siguientes

estrategias que daran a conocer la existencia de la empresa en el mercado regional.

Redes Sociales y Marketing Digital

Las redes sociales son una herramienta clave para la difusion de la marca y la interaccion
con clientes potenciales. Se utilizara Facebook, Instagram y WhatsApp Business como sus
principales canales de comunicacion, a través de estas plataformas, se compartiran publicaciones
periddicas con imagenes y descripciones detalladas de los productos, destacando su calidad y
cumplimiento con normativas de seguridad. Ademas, se publicaran testimonios de clientes
satisfechos y casos de éxito para generar confianza en el mercado, también se promoveran
descuentos y promociones para incentivar la compra, asegurando una mayor captacion de
clientes.

Para reforzar el alcance de las publicaciones, se implementard una estrategia de anuncios
pagados en Facebook e Instagram, segmentados para llegar a empresas del sector agroindustrial,
construccion y servicios publicos. La atencién personalizada a través de WhatsApp Business
permitird una comunicacion directa con los clientes, facilitando la resolucion de dudas y
agilizando el proceso de cotizacion y compra. Para esta estrategia, se destinara un presupuesto

mensual de $200.000 en publicidad digital.

Publicidad Impresa y Material POP

Para llegar a clientes que no utilizan activamente redes sociales, se disefiaran e

imprimiran volantes con informacion de la empresa, catalogos de productos y promociones
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especiales, estos materiales seran distribuidos en puntos estratégicos como ferreterias, almacenes
industriales y empresas del sector de la construccion y agroindustria en Pitalito.

El disefio de estos materiales sera atractivo y profesional, asegurando gue transmitan la
identidad de la marca y resalten los valores de calidad y seguridad en las dotaciones ofrecidas.
La inversion estimada para la impresion y distribucion de volantes sera de $300.000 cada mes,

garantizando una presencia continua en el mercado local.

8.6.6. Estrategia de servicio

Atendiendo a las nuevas dindmicas estratégicas de fortalecimiento, la empresa se hara
responsable mensualmente de hasta 20 articulos que en funcidn de las garantias post venta tiene

el cliente. Destinando un presupuesto de $600.000. Para cubrir estas devoluciones.

8.6.7. Presupuesto mezcla de mercado

Tabla 12

Presupuesto
Estrategia Definicion Cantidad Costo
Distribucion Domicilios a clientes especiales 10 $40.000

_, 5 cliente de -10% y 5 clientes de -5%
Promocién 10 $950.000
mensuales
o Redes sociales mas volantes
Publicidad S Globales $500.000
publicitarios
Servicio Garantias de fabricacion 20 $600.000

TOTAL $2.090.000
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Nota. Datos obtenidos a partir de la estimacion de costos del plan de mercadeo y proyecciones

financieras.

Con una inversion estratégica de $2.090.000, se proyecta fortalecer su presencia local
mediante domicilios, descuentos, publicidad y garantias. Estas acciones estan dirigidas a captar y
fidelizar clientes clave en el mercado regional. Se espera que, a corto plazo, estas estrategias

impulsen el crecimiento de las ventas y el posicionamiento de marca.

8.6.8. Estrategia de Aprovisionamiento

El fortalecimiento de la empresa implica se garanticen un STOP de mercancias en todos
los tiempos 0 meses del afio, para lo cual se establecen relaciones comerciales como se evidencia

en el siguiente cuadro.

Tabla 13

Estrategia aprovisionamiento

Producto Proveedor Cantidad Precio aproximado
) Icoltex 100 $ 11.000
Tela jean
Pash SAS 100 $ 10.500
8ot Jy G botas industriales SAS 100 $ 54.000
otas
Calzado Rémulo Cedefio 20 $ 110.000
Guantes Ozfer 300 $ 4.000
Guantes i
Importadora latina 300 $ 2.500
Comercializadora 3G E U 600 $ 2.200
Gafas :
Importadora latina 360 $ 2.500
Pretales Comercializadora 3G E U 10 $ 98.000
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Insafe 2 $ 122.000

Nota. Informacion derivada de cotizaciones realizadas a proveedores estratégicos.

La estrategia de aprovisionamiento se basa en la diversificacion de proveedores para
garantizar calidad, disponibilidad y precios competitivos. Se establecen alianzas, asegurando un
suministro eficiente de insumos clave, esta planificacion permite responder oportunamente a la
demanda, controlar los costos de produccion y mantener la continuidad operativa. (Mecalux,

2021).

9. Mddulo de operacion

9.1. Ficha técnica

Tabla 14

Ficha Técnica Jean rigido para hombre

Item Descripcion

Producto especifico Jean rigido para hombre
Unidad de medida Unidad

Descripcion general Pantalon elaborado en jean 100% algodon de 12 a

14 onzas, prelavado y tachado. Corte para
caballero. Refuerzo interno en el lateral de tres
costuras. 5 bolsillos: Dos adelante, dos atras y uno

relojero.




Especificaciones

Color: Azul Oscuro

Tela: indigo 14 onzas (Rigido) 0 12.5 Onzas
(Licrado)

Tallas: 28, 30, 32, 34, 36, 38, 40, 42, 44, 46

Nota. Datos técnicos recopilados para definir las caracteristicas del jean rigido para hombre.

Tabla 15

Ficha Técnica Gafa de seguridad

Item Descripcion
Producto especifico Gafa de seguridad
Unidad de medida Unidad

Descripcion general

Disefiado para proteger el ojo contra golpes impacto de
particulas polvo y chispas.

Filtro UV.

Lente de policarbonato.

Incoloro: uso general.

Anti-empafo (AF): pelicula resistente a la condensacion de
humedad sobre el lente.

Gracias a la pelicula anti-empafio que el lente posee es mas

resistente a las rayaduras

Especificaciones

Disefio ojo de gato clasico elegante y econdémico.
Su radio de curvatura y las patillas siguiendo la linea logran
un calce perfecto a la cara.

Tornillo de acero inoxidable.

Certificacion

EN166
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Nota. (Asociacion Espafiola de Normalizacion y certificacion, 2001). Datos técnicos recopilados

para establecer las caracteristicas de la gafa de seguridad.
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Tabla 16

Ficha Técnica Juego de pretales

Item Descripcion

Producto especifico Juego de Pretales Regulables
Unidad de medida Unidad

Descripcion general Juego de Pretales regulables, disefiado y orientado como

unidad de escalamiento (ascenso vertical), para postes de
diversos Diametros y materiales. En actividades de
mantenimiento de redes eléctricas, telecomunicaciones, TV
cable y otros. No forma de un equipo de proteccion contra

caidas.

Especificaciones Equipo construido en cuerda trenzada de 13 mm. (Sujecion a
poste) y cinta engomada 700 mm. (apoyo de pies) con

refuerzo en cuero. Largo util 1,80 mt.

Certificacion Aunque no se ha definido una norma técnica para este
equipo, “se garantiza una resistencia de 5000 Ib en sus partes,
piezas y sistema constructivo. Capacidad 140kg
Sistema de etiquetas que facilita su trazabilidad e

inspeccion”.

Nota. (Resolucion 4272 de 2021, Ministerio del trabajo). Datos técnicos recopilados para definir

las caracteristicas del juego de pretales.

9.2. Descripcidn del proceso

Se presenta la ruta a seguir en fabricacion de un producto.



Tabla 17

Descripcion del proceso
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Actividad del Proceso

Bien / Servicio:

Jean rigido caballero

Unidades a Producir: 100
Actividad del Proceso Tiempode Cargos que N° de Equipos y
realizacion  participanenla  personas magquinarias
(horas) actividad que utilizadas
intervienen
Actividad 1 corte: Se tiende, 7 Operario de corte 2 Moldes,
traza y corta la tela maquina
cortadora
Actividad 2 preparacion: 1 Operario de corte 1 Corte 'y
Separan los cortes y en cada bolsas de
paquete se alista hilos y empacar
marquillas
Actividad 3 confeccion 37 Operarios de 3 Maquina
confeccion plana,
maquina
fileteadora,
maquina dos
agujas
Actividad 4 Revision de 1 Auxiliar de taller 1 N/A
prendas: se realiza una
revision detallada de cada
prenda para asegurarse de que
estén en dptimas condiciones
Actividad 5 Colocacion de 4 Operario de 1 Maquina
ojales y botones ojaladora 'y ojaladora,
botonadora Maquina
botonadora
Actividad 6 Se pule la 2 Auxiliar de taller 1 N/A
prenda, dobla y empaca
Actividad 7 Se organizanen 1 Vendedor 1 N/A
el area de inventario,
clasificadas por talla
Actividad 8 Se registran 1 Administrador 1 Computador,
todos los datos relacionados software
en el sistema de informacion contable

de la empresa

Total

54
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Nota. Descripcion detallada del proceso productivo del jean rigido para caballero.

El proceso refleja una adecuada distribucion de funciones, tiempos y recursos humanos,
lo que permite mantener un flujo de trabajo continuo y controlado. La secuencia de actividades
esta disefiada para minimizar errores y asegurar la calidad del producto final, integrando tareas

operativas y administrativas.

9.3. Estado de desarrollo

Actualmente la empresa se encuentra desarrollando sus actividades de manera normal,
ajustando el sistema financiero a una nueva aplicacion, que le hara mejorar en este aspecto,
igualmente se encuentra desarrollando un proceso de ajuste o fortalecimiento con el apoyo

técnico de Centro Progresa Neiva.

9.4. Plan de produccion

Se presenta a continuacién, este plan para un mes.

Tabla 18

Plan de produccion

Producto Cantidad Descripcion
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El Jean Rigido Caballero esta fabricado en

indigo de 14onz, algodon 100%, tres corturas y

Jean rigido 110 prelavado, con un acabado resistente que
caballero garantiza una larga durabilidad incluso en
condiciones de trabajo exigentes. Su disefio
clasico de corte recto proporciona comodidad.
TOTAL 710

Nota. Plan de produccién asegurando disponibilidad del jean rigido para caballero.

Para el periodo mensual se proyecta la fabricacion de 710 unidades del Jean Rigido

Caballero, este plan responde a la capacidad instalada del taller y a las exigencias del mercado

objetivo, priorizando la durabilidad, comodidad y resistencia del producto frente a condiciones

laborales exigentes, la produccion estimada permite organizar con anticipacion los

requerimientos de insumos, personal y tiempos de entrega

9.5. Proyeccion de ventas

Se proyecta las ventas para un afio.

Tabla 19

Proyeccion de ventas

Proyeccion de ventas

(Cifras expresadas en pesos colombianos)

Precio por Producto Ao 1 Afio 2 Ao 3
Precio Jean rigido caballero $ / unid. $50.000 $ 55.000 $60.500
Precio Bota kondor ref. $/ par. $180.000 $ 198.000 $217.800

725500 dieléctrica
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Precio Gafa seguridad $/ unid. $20.000 $22.000 $24.200
Precio Juego de pretales $ / unid. $190.000 $209.000 $229.900
regulables
Unidades Vendidas por Producto Afo 1 Afo 2 Afo 3
Unidades Jean rigido unid. 8.800 10.560 12.672
caballero
Unidades Bota kondor ref. par. 740 888 1.066
725500 dieléctrica
Unidades Gafa seguridad unid. 5.230 6.276 7.531
Unidades Juego de pretales unid. 462 554 665
regulables
Total, Ventas Afo 1 Afo 2 Afio 3
Precio Promedio $ $39.808 $43.788 $60.816
Ventas unid. 19.232 23.078 21.934
Ventas $ $765.580.000 $1.010.565.600 $1.333.946.592

Nota. Proyeccion de ventas elaborada para un horizonte de tres afios, considerando el

crecimiento progresivo. Las abreviaturas “unid.” y “par.” indican unidad y par, respectivamente.

La evolucion proyectada refleja una estrategia orientada al posicionamiento progresivo en

el mercado, con ajustes de precios alineados a la inflacion esperada y al valor percibido por el

cliente, el crecimiento en unidades vendidas sugiere un fortalecimiento de la fidelizacion de

clientes y expansion territorial, mientras que el aumento del ingreso total indica una estructura

comercial solida.
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9.6. Requerimientos de inversion

A continuacidn, se hace referencia a los elementos requeridos en la empresa.

9.6.1. Lugar de operacion

La empresa esta ubicada en la Calle 10 No. 2-26, en el centro del municipio de Pitalito,
Huila, desde donde desarrolla todas sus actividades operativas y comerciales. Esta ubicacion
estratégica en el corazdn de la ciudad le permite un fécil acceso tanto a sus clientes como a
proveedores, facilitando la logistica y el desarrollo eficiente de sus procesos. Ademas, al estar en
una zona central, la empresa se encuentra en un entorno dinamico y comercial que favorece el

crecimiento y fortalecimiento de sus relaciones empresariales.

9.6.2. Requerimientos de maquinaria, planta y equipo

Tabla 20

Requerimientos de maquinaria, planta y equipo

Tipo de activo  Descripcion  Cantidad l\ﬁilg rrio Valor Total Requisitos técnicos
Instalacion eléctrica
industrial segura,
iluminacion

., eficiente, ventilacion
Adecuacion R
del local adecuada, mobiliario

Infraestructura el loca resistente como

. comercial y 1 $13.500.000 $13.500.000
y adecuaciones . mesas de corte y
del area de ) .
. estanterias, pisos
confeccion

antideslizantes,
sefializacion de
seguridad conforme
al SG-SST




Maquinariay

equipo

Bordadoras

2

$22.000.000 $44.000.000
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Instalacion eléctrica
estable, espacio
ventilado, buena
iluminaciény
mantenimiento
regular. El personal
debe estar
capacitado en el
manejo del software
de bordado y en el
ajuste de hilos y
bastidores.

Maquinaria
de
confeccioén,
como
maquinas
planas,
fileteadoras,
collarin, dos
agujas,
ojaladora,
botonadora,
cerradora

13

$1.348.462

$17.530.000

Se requiere una
conexion eléctrica
adecuada al tipo de
motor, un area
amplia y segura para
el trabajo continuo,
mantenimiento
periddico, y
operadores
capacitados en su
manejo y solucion
de fallas menores.

Equipo de

comunicacion y

computacion

Computador
portatil

2

$2.200.000

$4.400.000

Procesador Intel i5 0
equivalente, 8 GB
de RAM, 256 GB de
almacenamiento
SSD, y una pantalla
Full HD. Debe
contar con
conectividad Wi-Fi,
puertos USB, y un
sistema operativo
actualizado
(Windows 10 o
superior)

Televisor

1

$1.400.000

$1.400.000

Minimo 437,
resolucion Full HD
0 superior, con
puertos HDMI/USB
y preferiblemente
Smart TV.

Impresora

$750.000

$750.000

Multifuncional
(imprime, escanea y
copia), con conexion
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USB y Wi-Fi.
Compatible con
papel carta y oficio,
y con buena
velocidad de
impresion.

Celular

$450.000

$450.000

Sistema Android 11
0 superior, minimo 4
GB de RAM y 64
GB de
almacenamiento.
Cémarade 12 MP o
mas y conectividad
4G, Wi-Fiy
Bluetooth.

Equipo de
transporte y
carga

Muebles y
enseres

Moto

Mesa de corte

$3.400.000

$4.500.000

$3.400.000

$4.500.000

Cilindraje minimo
de 125 cc, en buen
estado mecanico,
con parrilla para
cargay
documentacion
vigente (SOAT y
revision técnico-
mecanica).
Material resistente,
con una superficie
plana 'y amplia, y
altura ajustable para
facilitar un corte
preciso y comodo.

Estanteria

30

$170.000

$5.100.000

Estructura robusta,
estantes ajustables
para adaptarse a
distintos tamarfios de
productos, y un
disefio modular para
optimizar el uso del
espacio.

Escritorio

$650.000

$1.300.000

Superficie amplia de
material duradero,
con espacios de
almacenamiento
para organizar
documentos y
herramientas
administrativas.



Sillas

$90.000

$720.000
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Ergonomicas, con
ajuste de altura'y
respaldo, fabricadas
con material
antideslizante y
resistente para
garantizar
comodidad y
durabilidad en el uso
diario.

Maniquies

16

$360.000

$5.760.000

Fabricados en
material resistente,
con base estable y
partes desmontables.
Talla estandar para
exhibir uniformes de
forma adecuada.

Muebles de
exhibicion

$350.000

$2.800.000

Construidos en
materiales
duraderos, con
repisas Utiles y
disefio modular o
movil para facilitar
la organizacion del
espacio.

Gastos
preoperativos

Matricular
mercantil

$460.000

$460.000

Cumplir con las
normasy
regulaciones que
regulan la
produccion, venta 'y
uso de productos y
Servicios

Publicidad y
mercadeo

Honorarios
contadores

$860.000

$600.000

$860.000

$600.000

Se requiere la
presentacion de
documentos de
identidad, el
formulario del
Registro Unico
Tributario (RUT) y
otros documentos
especificos
dependiendo del
caso

Contrato por
prestacién de
Servicios.
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Profesional inscrito,
encargado de
informes contables y
tributarios, con
pagos y entregables
definidos.

TOTAL $107.530.000

Nota. Cantidades y costos de materiales basicos para produccion, expresados en pesos

colombianos.

La inversion total de $107.530.000 refleja una adecuada asignacién de recursos en
activos clave para la operatividad, priorizando infraestructura, maquinaria especializada y
equipos tecnoldgicos necesarios para el proceso productivo y la gestion administrativa. La
adquisicién de maquinaria de confeccion y bordado, junto con las adecuaciones del local,
asegura un entorno de trabajo eficiente y seguro, cumpliendo con las normativas del SG-SST, los
equipos de comunicacion y transporte permiten optimizar las operaciones logisticas y
comerciales, mientras que los muebles y enseres aseguran un espacio adecuado para las tareas
administrativas y de confeccion, los gastos preoperativos, como la matricula mercantil y la
publicidad, son esenciales para formalizar y posicionar la empresa en el mercado. (Decreto 1443

de 2014, Ministerio del trabajo)

9.7. Plan de compras

Se relaciona el plan para un mes.



Tabla 21

Plan de compras

Unidad
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Materia prima Cantidad . Valor Unitario Valor Total
medida

Tela indigo 14onz 1.136 Metros $10.500 $11.928.000
Hilos 107 Unidad $7.500 $798.750
Botones metélicos 1 Millar $150.000 $150.000
Etiqueta 710 Unidad $150 $106.500

Cremalleras 710 Unidad $1.500 $1.065.000

TOTAL $14.048.250

Nota. Cantidades y costos de materiales basicos para produccion, expresados en pesos

colombianos.

La inversion de $14.048.250 en materia prima, posiciona a la empresa para una

produccion eficiente y de alta calidad en sus primeros ciclos de operacion. Con la adquisicion de

telas, hilos, botones y otros insumos clave, se garantiza una base sélida para cubrir la demanda

inicial. A medida que la produccion aumente, es probable que la empresa experimente

economias de escala, lo que podria reducir el costo unitario de los materiales y mejorar los

margenes de ganancia, la correcta gestion y optimizacion del inventario de materia prima seran

factores clave para asegurar la rentabilidad y la capacidad de la empresa para responder a nuevas

oportunidades de mercado. (Wengel et al, 2009).

10. Mdédulo de organizacion
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10.1. Estrategia organizacional

La estrategia organizacional de la empresa se orienta a consolidarse como una empresa
lider en la confeccidn, personalizacidén y comercializacion de uniformes industriales y equipos de
proteccion personal (EPP) en la regién del sur del Huila, destacandose por la calidad,
cumplimiento normativo y el compromiso con la seguridad laboral de sus clientes.

La estrategia se basa en cinco pilares fundamentales:

o Calidad y cumplimiento normativo: Ofrecer productos que cumplan con
los estandares técnicos y legales en materia de seguridad industrial, garantizando la
proteccion del trabajador en todos los sectores atendidos, como el agroindustrial,
construccion, servicios publicos y contratistas estatales.

o Atencidn personalizada y asesoria técnica: Brindar un servicio cercano y
consultivo que permita a los clientes seleccionar las dotaciones mas adecuadas segun sus
necesidades especificas, fomentando relaciones comerciales duraderas basadas en la
confianza.

o Innovacion y mejora continua: Incorporar materiales de Ultima
generacion, procesos productivos eficientes y técnicas de personalizacion que nos
diferencien en el mercado y nos permitan responder agilmente a las exigencias de los
clientes.

o Desarrollo local y sostenibilidad: Promover el empleo local, el uso
responsable de los recursos y practicas empresariales que minimicen el impacto
ambiental, aportando al desarrollo econdmico y social del municipio de Pitalito y sus

alrededores.
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o Crecimiento estratégico: Expandir nuestra cobertura en el sur del Huila

mediante alianzas comerciales, participacion en licitaciones publicas y fortalecimiento

del posicionamiento de marca a través de canales digitales y ferias empresariales.

10.2. Matriz DOFA

Tabla 22
Matriz DOFA

MATRIZ DOFA

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Alta calidad y personalizacion de

los productos

Dependencia de proveedores
especificos

Compromiso con la
sostenibilidad

Limitada visibilidad de marca

Experiencia técnica en
confeccion y personalizacion

Recursos limitados para
marketing y expansion

Relacion cercana con los clientes

Escalabilidad de la produccion

Capacidad de adaptacion a
normativas locales

Proceso de adaptacion a nuevas
tecnologias

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Crecimiento del mercado
local y regional

Potenciar la oferta de productos
personalizados y de alta calidad

Diversificar la base de
proveedores y establecer
acuerdos a largo plazo con
varios de ellos

Normativas de seguridad
laboral mas estrictas

Integrar la sostenibilidad en
todas las operaciones

Incrementar la visibilidad de la
marca mediante una camparia de
marketing digital

Tendencia hacia la
sostenibilidad

Alianzas estratégicas con
empresas del sector

AMENAZAS

Aprovechar la experiencia
técnica del equipo para mejorar
los procesos de personalizacion
Fortalecer las relaciones con los
clientes mediante programas de
fidelizacion

ESTRATEGIAS FA

Implementar estrategias de
marketing de bajo costo, como
el marketing en redes sociales
Mejorar los procesos de
produccion mediante la
optimizacion de tiempos
ESTRATEGIAS DA




Competencia local y
nacional

Expandir las operaciones hacia
nuevas regiones o mercados
locales
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Diferenciarse a través de la
calidad, el servicio y la
personalizacion.

Aumento en los costos de
materias primas

Aprovechar las nuevas
regulaciones como una
oportunidad para reforzar la
imagen de la empresa como lider

Crear un equipo especializado
que monitoree de manera
continua los cambios en las
normativas laborales y
medioambientales

Informalidad en el mercado
que compite con precios
bajos sin cumplir normas.

Riesgos logisticos por
dependencia de transporte e
insumos foréneos.

Desarrollar una linea de
productos ecoldgicos o
sostenibles para atraer a clientes

Establecer alianzas con empresas
de otros sectores (construccion,
agroindustria, etc.) para asegurar
una cadena de suministro

Negociar precios preferenciales
con proveedores a largo plazo o
buscar alternativas de materiales
que mantengan la calidad y
reduzcan los costos

Diversificar los mercados
atendidos, tanto
geograficamente como
sectorialmente, para mitigar los
riesgos

Nota. La tabla muestra estrategias FODA combinando factores internos y externos. Informacion

contextualizada en Colombia

10.3. Organismos de apoyo

e Centro Progresa (UNIMINUTO)

Fase de definicidn del negocio: Centro Progresa es un espacio de apoyo a emprendedores

que proporciona asesoria estratégica en la fase inicial de creacién de la empresa. A través de este

programa, se realiza un diagndstico inicial del negocio, se desarrolla un plan de negocios solido

y Se proporciona asesoria técnica para la identificacion de oportunidades y amenazas en el

mercado.
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Fase de implementacion: En la fase de implementacion, Centro Progresa ofrece
acompafiamiento en la estructuracién financiera de la empresa, asistencia en la obtencién de
recursos y alianzas estratégicas, y acceso a formacion continua. Ademas, facilita la conexién con

redes de contacto y potenciales inversionistas.

e (Camara de Comercio de Pitalito

Fase de definicidn del negocio: La Camara de Comercio ofrece programas de formacion
y asesoria gratuita o a bajo costo para emprendedores que se encuentran en las primeras fases de
la creacion de su negocio. Ademas, facilita el registro de la empresa y proporciona asesoria legal
y tributaria.

Fase de implementacién: Brinda apoyo en el proceso de internacionalizacion, si fuera
aplicable, y en la obtencidn de registros de propiedad intelectual como marcas o patentes.
También organiza ferias y eventos que pueden ser utilizados para aumentar la visibilidad de la

empresa.

¢ iNNpulsa Colombia

Fase de definicién del negocio: Impulsa Colombia ofrece apoyo a emprendimientos
innovadores mediante la creacion de programas de incubacion y aceleracién de negocios. Facilita
recursos para la formulacion de planes de negocio con un enfoque de innovacion y desarrollo
tecnoldgico.

Fase de implementacién: Brinda acompafiamiento en la implementacion de modelos de
negocio escalables e innovadores. Ademas, facilita acceso a redes de inversionistas y conecta a

los emprendedores con otras empresas o agentes del ecosistema emprendedor. (iNNpulsa, 2023).
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e Fondo Emprender (SENA)

Fase de definicion del negocio: EI Fondo Emprender apoya a los emprendedores con el
financiamiento inicial de sus proyectos. En la fase de definicion del negocio, ofrece orientacion
en la elaboracion del plan de negocio y en la formulacion de proyectos productivos. Fase de
implementacion: En la fase de implementacion, el Fondo Emprender brinda recursos financieros
para la puesta en marcha del negocio, como la compra de maquinaria o materiales. Ademas,
proporciona acompafiamiento técnico en la implementacion del proyecto. (Secretaria Distrital de

Desarrollo Econémico, 2024)

10.4. Estructura organizacional
Grafica 12

Organigrama organizacional

Gerente General

Administradora

Vendedor(a) | | Operario(a) Operario(a) Operario(a)

de confeccidn de bordadora | | de ojaladora
y botonadora

Nota. EIl organigrama muestra la estructura jerarquica de la empresa, destacando roles operativos

clave bajo la coordinacién de la administradora y la direccién del gerente general.



Tabla 23

Estructura organizacional
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Nombre  Funciones Formacié Exper Tipo Unidad Remuner Empl Mes
del cargo  principales n iencia  de acion eados de
(afios) contr enel vincul
atacio cargo acion
n
Gerente Dirigiry  Profesiona 5 Contr  Direccion  $2.000.00 1 Enero
General supervisar I en ato General 0
todas las Administr fijo
areas del acion o
negocio, Contaduri
tomar a
decisiones
estratégicas.
Administr  Gestionar  Profesiona 3 Contr  Administr ~ $1.500.00 1 Enero
adora compras, len ato acion 0
inventarios, Administr fijo
atencion al acion o
cliente y Contaduri
coordinacio a
n operativa.
Operario Realizar Curso en 1 Contr  Produccié  $1.450.00 3 Enero
de costurasy  confeccion ato n 0
confeccié ensamblado industrial por
n de prendas obra
industriales
segun
patrones y
especificaci
Oones.
Operario Manejar Curso en 1 Contr  Produccié  $1.450.00 1 Enero
de maquina manejo de ato n 0
bordador  bordadora, bordadora fijo
a preparar
archivos 'y
supervisar
calidad del
bordado.
Operario Operar Curso en 1 Contr  Produccié  $1.450.00 1 Enero
de maquinas ~ maquinas ato n 0
ojaladora especializad industriale fijo
y as para ojal S
botonado  y botdn en

ra
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prendas
terminadas.

Operario Trazary Curso en 1 Contr  Produccié  $1.450.00 1 Enero

de corte  cortar telas  corte textil ato n 0
segun fijo
moldes y
referencias
técnicas.

Nota. Los valores de remuneracion estan expresados en pesos colombianos. Se detalla cargos,

funciones y demas especificaciones, segun el organigrama presentado.

La estructura organizacional esta pensada para garantizar una operacion clara y eficiente,
cada area cuenta con personal capacitado para cumplir funciones especificas que permiten que el
proceso productivo avance sin contratiempos, el equipo combina direccion, administracion y

produccion, con roles bien definidos y personal con la formacion adecuada.

10.5. Aspectos legales

Normatividad Comercial

SERVIDOTACIONES DEL HUILA esta constituida como una Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), una figura juridica que le permite operar con autonomia y responsabilidad
limitada al capital aportado. La empresa desarrolla su actividad bajo el codigo CIU 1410:
"Confeccion de prendas de vestir, excepto prendas de piel”. Se encuentra formalmente registrada

ante la Camara de Comercio de Neiva — sede Pitalito, lo que le permite acceder a beneficios
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comerciales, participar en procesos contractuales y actuar dentro del marco legal vigente.

(Revision 4 Adaptada para Colombia CI1U Rev. 4 A.C. (2020) — DANE)

Normatividad Tributaria

SERVIDOTACIONES DEL HUILA opera bajo el Régimen Comun, cumpliendo con las
obligaciones fiscales correspondientes. La empresa declara y paga IVA, retencién en la fuente,

declaracion de renta. A nivel municipal, esta al dia con el pago de ICA, RetelCA.

Normatividad Laboral

Todo el personal vinculado estéa afiliado al sistema de seguridad social: salud, fondo de
pensiones y cesantias, ARL. Dispone de un reglamento interno de trabajo, debidamente radicado
ante el Ministerio del Trabajo, y aplica el Sistema de Gestidn en Seguridad y Salud en el Trabajo

(SG-SST), asegurando condiciones laborales seguras y conformes con la normatividad vigente.

Normatividad Técnica

La empresa cuenta con el concepto favorable de uso del suelo emitido por la Alcaldia

Municipal.

Normatividad Ambiental

SERVIDOTACIONES DEL HUILA implementa buenas practicas ambientales, como la
correcta disposicion de residuos textiles, el uso de materiales reciclables y el ahorro de recursos

como agua Yy energia. Aunque no requiere licencia ambiental, cumple con las disposiciones



locales en materia de sostenibilidad. Asimismo, promueve una operacion responsable,

contribuyendo al cuidado del entorno mediante procesos productivos ecoeficientes.

10.6. Costos Administrativos

Tabla 24

Costos Administrativos
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Cargos NUumero Namero  Salario Afo 1 Afio 2 Afio 3
Primer Ao mesesen personas Mensual
de Operacion el cargo en el
primer cargo
ano
operacién
Administracion
Gerente 12,0 1,0 $2.000.000 $24.000.000 $24.832.800 $25.627.450
general
Administrador 12,0 1,0 $1.500.000 $18.000.000 $18.624.600 $19.220.587
Total 2,0 $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037
Gastos de Administracion

Rubros Valor Afio 1 Afio 2 Afo 3

Sueldos a empleados de $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037
administracion
Dotacidn del personal $450.000 $1.350.000  $1.404.000  $1.460.160
Seguridad y orden del almacén $145.000 $1.740.000  $3.480.000  $3.619.200
Arriendo local $2.000.000 $24.000.000 $24.960.000 $25.958.400
Papeleria $80.000 $960.000 $998.400 $1.038.336
Software contable $60.000 $720.000 $748.800 $778.752
Total $70.770.000 $75.048.600 $77.702.885
Gastos de Ventas

Rubros Valor Afio 1 Afio 2 Afio 3

Sueldos a empleados de ventas $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037
Gastos Fijos de Ventas
Publicidad $70.000 $840.000 $873.600 $908.544

Internet $80.000 $960.000 $993.312 $1.025.098
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Servicios publicos $550.000 $6.600.000  $6.829.020  $7.047.549

Total $50.400.000 $52.153.332 $53.829.227

Nota. Todos los valores estan expresados en pesos colombianos.

La proyeccion financiera para los primeros tres afios de operacién revela una estructura
de costos estable con incrementos progresivos asociados principalmente a ajustes inflacionarios,
en el &rea administrativa, los gastos se concentran en salarios, arriendo y dotacion, representando
una base sélida para el funcionamiento interno. Por su parte, los gastos de ventas también
muestran un crecimiento controlado, especialmente en servicios publicos e internet, lo que indica
una planificacion orientada a la sostenibilidad operativa y al posicionamiento comercial

continuo, esta proyeccion respalda la viabilidad financiera del emprendimiento en su fase inicial.

11. Modulo financiero

11.1. Proyeccion de ingresos

Tabla 25

Proyeccion de ingresos

Proyeccidn de ingresos Afo 1 Afio 2 Afio 3

Precio por Producto

Precio Jean rigido caballero $/unid.  $50.000 $55.000 $60.500
Precio Bota kondor ref. $/unid.  $180.000 $198.000 $217.800
725500 dieléctrica

Precio Gafa seguridad $/ par. $20.000 $22.000 $24.200
Precio Juego de pretales $/unid.  $190.000 $209.000 $229.900

regulables
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Unidades Vendidas por Producto

Unidades Jean rigido unid. 8.800 10.560 12.672
caballero

Unidades Bota kondor ref. unid. 740 888 1.066
725500 dieléctrica

Unidades Gafa seguridad unid. 5.230 6.276 7.531
Unidades Juego de pretales unid. 462 554 665
regulables

Capacidad Instalada y Utilizada

Capacidad Instalada unid. 18 18 18
Maquinaria y Equipos

Capacidad Utilizada unid. 18 18 18
Maquinaria y Equipos

% Utilizacion Capacidad % 100,0% 100,0% 100,0%
Instalada

Capacidad Instalada Horas / unid. 7 7 7
Hombre

Capacidad Utilizada Horas / unid. 7 7 7
Hombre

% Utilizacion Capacidad % 100,0% 100,0% 100,0%

Instalada en H/H

Total, Ventas

Precio Promedio $ $39.808 $43.788 $60.816
Ventas unid. 19.232 23.078 21.934
Ventas $ $765.580.000 $1.010.565.600 $1.333.946.592

Nota. Todos los valores estan expresados en pesos colombianos.

Se proyecta un crecimiento constante en los ingresos durante sus primeros tres afos,
impulsado por el aumento en precios y en la cantidad de unidades vendidas. La empresa
mantiene un uso del 100% de su capacidad instalada, lo que refleja eficiencia operativa, aunque a

futuro podria requerir ampliacion. Los ingresos estimados pasan de $765 millones en el primer
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afio a méas de $1.333 millones en el tercero, evidenciando un modelo financiero solido y

sostenible.

11.2. Proyeccion de egresos (costos y gastos)

Tabla 26

Proyeccién de egresos (costos y gastos)

Vr Vr Total Vr Total
Total

Unidad Cantidad Afol  Afio2 Afio 3
Costos Unitarios Materia Prima (MP) e Insumos (1)
Jean rigido caballero
Tela jean Metros 1,60 $16.800 $18.480  $20.328
Hilos Unidad 0,15 $1.125 $1.237 $1.361
Botones Unidad 1 $500 $550 $605
Marquillas Unidad 1 $150 $165 $181
Cremallera Unidad 1 $1.500 $1.650 $1.815
Total, Costo Unitario Jean rigido caballero $20.075 $22.082  $24.290

Unidad Cantidad Afol  Afo2 Afio 3
Bota kondor ref. 725500 dieléctrica
Mercancia no fabricada por la Unidad 1 $92.500 $101.750 $111.925
empresa
Total, Costo Unitario Bota kondor ref. 725500 $92.500 $101.750 $111.925
dieléctrica

Unidad Cantidad Afol  Afo2 Afio 3
Gafa seguridad
Mercancia no fabricada por la Unidad 1 $4.500 $4.950 $5.445
empresa
Total, Costo Unitario Gafa seguridad $4.500 $4.950 $5.445

Unidad Cantidad Afol  Afio2 Afo 3
Juego de pretales regulables
Mercancia no fabricada por la Unidad 1 $80.900 $88.990  $97.889
empresa
Total, Costo Unitario Juego de pretales regulables $80.900 $88.990  $97.889
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Nota. Todos los valores estan expresados en pesos colombianos.

Los costos de insumos y materias primas proyectan un aumento sostenido durante los tres
primeros afios, con un crecimiento promedio del 10% anual. El jean rigido presenta la estructura
de costo mas detallada, mientras que los demas productos, al ser comprados ya fabricados,
reflejan aumentos directos por inflacién. Esta tendencia requiere controlar inventarios y negociar

precios para mantener la rentabilidad del negocio.

Tabla 27

Otros Costos de Fabricacion

Otros Costos de Fabricacion Vr Total Vr Total Vr Total
Valor Afo 1 Ao 2 Afo 3
Rubros
Mantenimiento de maquinas y equipos  $60.000  $720.000 $792.000 $871.200
Transporte y logistica $165.000 $1.980.000 $2.178.000  $2.395.800
Total, Costos de Fabricacion $2.700.000 $2.970.000  $3.267.000

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos. Se detallan costos adicionales de

fabricacion anuales

Los costos adicionales de fabricacion presentan un crecimiento progresivo del 10% anual,
destacandose el transporte y la logistica como el componente mas significativo. Estos rubros
reflejan el esfuerzo por mantener operativa la infraestructura productiva y garantizar la entrega
eficiente, lo que impacta directamente en la continuidad del servicio y en la calidad final del

producto.



Tabla 28

Costo MO Directa
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Afol Afo2 Afo3

Cargo NUmero ocupantes del  Salario Salario Prestaciones Costo Total
cargo Mensual Anual

Nomina

Operariode 3,00 3,00 3,00 $1.450.000 $17.400.000 $9.018.420 $26.418.420
confeccion

Operariode 1,00 1,00 1,00 $1.450.000 $17.400.000 $9.018.420 $26.418.420
bordadora

Operariode 1,00 1,00 1,00  $1.450.000 $17.400.000 $9.018.420 $26.418.420
ojaly

bordadora

Operariode 1,00 1,00 1,00  $1.450.000 $17.400.000 $9.018.420 $26.418.420
corte

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

La mano de obra directa se mantiene constante durante los tres afios proyectados, con un

equipo de seis operarios clave en las areas de confeccion, bordado, ojales y corte. Cada uno tiene

un salario mensual de $1.450.000, lo que genera un costo anual por empleado de $26.418.420

incluyendo prestaciones, totalizando $158.510.520 anuales en este componente esencial para la

produccion. Esto evidencia una estructura estable, con enfoque en mantener la calidad y

continuidad operativa.

Tabla 29

Gastos Admén. y Ventas

Salario
Mensual

Cargos Primer Afio Numero
de Operacion personas
en el cargo

Afo 1

Afio 2

Afo 3
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Administracion

Gerente general 1,0 $2.000.000 $24.000.000 $24.832.800 $25.627.450

Administrador 1,0 $1.500.000 $18.000.000 $18.624.600 $19.220.587

Subtotal 2,0 $3.500.000  $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037

Total 2,0 $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037

Gastos de Administracion

Rubros Valor Afo 1 Afio 2 Afio 3

Sueldos a empleados

de administracién $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037

Dotacidn del $450.000 $1.350.000 $1.404.000 $1.460.160

personal

Seguridad y orden $145.000 $1.740.000 $3.480.000 $3.619.200

del almacén

Arriendo local $2.000.000 $24.000.000 $24.960.000 $25.958.400

Papeleria $80.000 $960.000 $998.400 $1.038.336

Software contable $60.000 $720.000 $748.800 $778.752

Total $70.770.000 $75.048.600 $77.702.885

Gastos de Ventas

Rubros % sobre Valor Afo 1 Afio 2 Afio 3
Ventas

Sueldos a empleados $42.000.000 $43.457.400 $44.848.037

de ventas

Gastos Fijos de Ventas

Publicidad $70.000 $840.000 $873.600 $908.544

Internet $80.000 $960.000 $993.312 $1.025.098

Servicios publicos $550.000 $6.600.000 $6.829.020 $7.047.549

Total $50.400.000 $52.153.332 $53.829.227

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

Durante los tres primeros afios de operacion, los gastos administrativos y de ventas

presentan una tendencia creciente, reflejando la expansion y consolidacion del negocio, en la

administracion, se mantiene una estructura organizativa estable con dos cargos directivos,
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acompafiados de rubros esenciales como dotacion, arriendo, papeleria y software, necesarios para
el funcionamiento operativo, en el area comercial, los costos responden al fortalecimiento de la
estrategia de ventas, incluyendo personal dedicado, publicidad y servicios, lo que evidencia una

planificacion orientada al posicionamiento y sostenibilidad del emprendimiento

11.3. Capital de trabajo

Tabla 30
Capital de trabajo

Capital de Trabajo

Cuentas por cobrar Descripcion Afo 1 Afo 2 Afio 3
Rotacion Cartera Clientes dias 10 10 10
Cartera Clientes $ $21.266.111  $28.071.267 $37.054.072
Cartera Clientes (Var.) $ -$21.266.111  -$6.805.156 -$8.982.805
Provision Cuentas por % 10% 10% 10%
Cobrar
Provision Cuentas por $ $2.126.611 $2.807.127 $3.705.407
Cobrar
Provision Periodo $ $2.126.611 $680.516 $898.281
Inventarios
Invent. Prod. Final dias costo 15 15 15
Rotacion de ventas
Invent. Prod. Final $ $20.341.561  $25.179.571 $31.339.760
Invent. Prod. Final $ -$20.341.561  -$4.838.009 -$6.160.189
Variacion
Invent. Prod. en Proceso dias costo 4 4 4
Rotacion produccion
Invent. Prod. Proceso $ $18.258.000 $6.768.308 $8.425.716
Invent. Prod. Proceso $ $11.489.692 -$1.657.408
Variacion
Invent. Materia Prima dias costo 8 8 8
Rotacion MP
consumida
Invent. Materia Prima $ $39.500.000  $17.000.000 $20.000.000
Invent. Materia Prima $ -$39.500.000  $22.500.000 -$3.000.000
Variacion
Total, Inventario $ $78.099.561  $48.947.878 $59.765.476




Anticipos y Otras Cuentas

por Cobrar
Anticipos y Otras Cuentas $ $18.650.000  $27.975.000 $32.171.250
por Cobrar
Anticipos y Otras Cuentas $ $18.650.000 $9.325.000 $4.196.250
por Cobrar (Variacion)
Cuentas por Pagar
Cuentas por Pagar dias 2 2 2
Proveedores
Cuentas por Pagar $ $1.914.558 $2.207.199 $3.005.712
Proveedores
Cuentas por Pagar $ $1.914.558 $292.641 $798.514
Proveedores (Variacion)
Acreedores Varios $ $14.500.000  $15.950.000 $17.545.000
Acreedores Varios $ $14.500.000 $1.450.000 $1.595.000
(\Variacién)
Otros Pasivos $ $85.500.000  $68.400.000 $54.720.000
Otros Pasivos (Variacion) $ $85.500.000  -$17.100.000  -$13.680.000

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

La proyeccion financiera muestra un crecimiento gradual en las cuentas por cobrar, los

inventarios y los anticipos, reflejando un aumento en la actividad comercial y la gestion de la

produccion. Las cuentas por pagar también experimentan un aumento moderado, indicando un

mayor volumen de compras y gastos operativos. Los pasivos disminuyen progresivamente, lo

que sugiere un manejo mas eficiente de las deudas a largo plazo. Estos cambios se alinean con el

crecimiento esperado de las operaciones en los tres afios, lo que implica una mejora en la

capacidad de gestion del capital de trabajo.

11.4 Estado de Situacion Financiera



Tabla 31

Estado de situacion financiera

88

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Activo Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3
Efectivo $90.970.000  $159.415.065 $289.293.289 $513.065.405
Cuentas x Cobrar 0 $21.266.111 $28.071.267  $37.054.072
Provision Cuentas x Cobrar -$2.126.611 -$2.807.127  -$3.705.407
Inventarios Materias 0 $39.500.000 $17.000.000  $20.000.000
Primas e Insumos

Inventarios de Producto en 0 $18.258.000 $6.768.308 $8.425.716
Proceso

Inventarios Producto 0 $20.341.561 $25.179.571  $31.339.760
Terminado

Anticipos y Otras C x C $18.650.000 $27.975.000  $32.171.250
Total, Activo Corriente: $90.970.000  $275.304.126 $391.480.308 $638.350.795
Terrenos 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0
Adecuaciones y mejoras $13.500.000 $24.907.500 $35.535.375  $45.344.644
Magquinaria y Equipo de $61.530.000  $113.522.850 $161.962.343 $206.670.810
Operacion

Muebles y Enseres $20.180.000 $18.162.000 $36.167.605  $52.949.545
Equipo de Transporte $3.400.000 $6.273.000 $8.949.650  $11.420.133
Equipo de Oficina $7.000.000 $11.480.000 $14.784.000  $16.853.200
Total, Activos Fijos: $105.610.000  $174.345.350 $257.398.973 $333.238.331
Activos Diferidos $4.851.000 $4.851.000 $4.851.000
Amortizacion Acumulada -$384.000 -$768.000  -$1.152.000
Total, Activos Diferidos: $1.920.000 $4.467.000 $4.083.000 $3.699.000
Total, Otros Activos Fijos 0 0 0
ACTIVO $198.500.000  $454.116.476 $652.962.280 $975.288.126
Pasivo

Cuentas X Pagar 0 $1.914.558 $2.207.199 $3.005.712
Proveedores

Impuestos X Pagar 0 $53.795.672 $97.296.311 $157.142.285
Acreedores Varios $14.500.000 $15.950.000  $17.545.000
Obligaciones Financieras 0 0 0 0
Otros pasivos a LP $85.500.000 $68.400.000  $54.720.000
Obligacién Fondo 0 0 0 0
Emprender (Contingente)

PASIVO 0 $155.710.229 $183.853.509 $232.412.998
Patrimonio

Capital Social $198.500.000  $198.500.000 $198.500.000 $198.500.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 $9.990.625  $28.059.940
Utilidades Retenidas 0 0 $79.924.998 $224.479.516
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Utilidades del Ejercicio 0 $99.906.247 $180.693.148 $291.835.673
Revalorizacién patrimonio 0 0 0 0
PATRIMONIO $198.500.000  $298.406.247 $469.108.771 $742.875.129
PASIVO + $198.500.000  $454.116.476 $652.962.280 $975.288.126
PATRIMONIO

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

La proyeccion del balance general indica un crecimiento continuo de la empresa a lo
largo de los tres afios. Los activos muestran un aumento tanto en el corto como en el largo plazo,
reflejando una expansion de las operaciones y una mayor inversion en infraestructura y equipos.
Al mismo tiempo, los pasivos se incrementan debido a las obligaciones comerciales y fiscales
asociadas con el crecimiento, pero se mantienen bajo control. El patrimonio de la empresa
también crece significativamente, gracias a las utilidades retenidas, lo que refleja un buen
desempefio financiero. En resumen, la proyeccion sugiere una empresa en proceso de

consolidacidn, con una estructura financiera solida que respalda su expansion.

11.5 Estado de resultados

Tabla 32

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Ao 1 Ao 2 Ao 3
Ventas $765.580.000 $1.010.565.600 $1.333.946.592
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra $464.531.320  $567.958.291  $702.469.824
Depreciacion $20.966.150 $33.381.403 $46.417.418
Costos de Fabricacion $2.700.000 $2.970.000 $3.267.000
Utilidad Bruta $277.382.530  $406.255.906  $581.792.351

Gasto de Administracion $70.770.000 $75.048.600 $77.702.885




Gastos de Ventas $50.400.000 $52.153.332 $53.829.227
Provisiones $2.126.611 $680.516 $898.281
Amortizacion Diferidos $384.000 $384.000 $384.000
Utilidad Operativa $153.701.919  $277.989.459  $448.977.958
Otros ingresos 0 0 0
Intereses 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0
Utilidad antes de impuestos $153.701.919  $277.989.459  $448.977.958
Impuesto renta $53.795.672 $97.296.311  $157.142.285
Utilidad Neta Final $99.906.247  $180.693.148  $291.835.673

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

La proyeccion del estado de resultados muestra un crecimiento constante en las ventas,
reflejando un aumento en la demanda y expansién de la empresa. Los costos relacionados con

materia prima, mano de obra y depreciacion aumentan conforme crecen las operaciones. La
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utilidad bruta crece considerablemente, lo que indica una gestion efectiva de los costos directos.

Aunque los gastos de administracion y ventas también aumentan, su crecimiento es moderado en

comparacion con el de las ventas. La utilidad neta final sigue un patron positivo, alcanzando

cifras importantes al final del tercer afio, lo que refleja la rentabilidad de la empresa.

11.6. Punto de equilibrio

Tabla 33

Punto de equilibrio

MARGEN

© °r v CTOTAL  ING CONTRIBUCION

1 $3.450.000 $20.075 $3.470.075 $50.000 - $3.420.075
$3.650.750  $500.000 - $3.150.750

10 $3.450.000 $200.750
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20 $3.450000 $401500  $3-851500  $1.000.000 - $2.851.500
40 63450000 $803000  $4253000  $2000000 - $2258.000
115 $3450.000 $2.314411  0>-764411  $5764.411

60 $3.450000 $1204500 4654500  $3000.000 - $1.654.500
68 $3.450.000 $1365100 4815100  $3400.000 - $1.415100
70 $3.450.000 $1405.250  $4855.250  $3500.000 -  $1.355.250
76 63450000 $1505700 S4975.700  $3.800000 -  $1175.700
EQUIB 115

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

Gréafica 13
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Nota. La grafica ilustra el comportamiento financiero del proyecto productivo, representando las

siguientes variables: CV (Costos Variables), CTOTAL (Costos Totales), ING (Ingresos) y

MARGEN CONTRIBUCION.

La proyeccion del punto de equilibrio de la empresa se establece en 115 unidades

producidas y vendidas, en este escenario, los ingresos cubren los costos fijos y variables, sin

generar ganancias ni pérdidas, a partir de esta cantidad, cualquier incremento en las ventas

contribuiria directamente a la rentabilidad, ya que los costos fijos se mantienen constantes, y los

costos variables crecen de manera proporcional a la produccidn, asi, el punto de equilibrio se

alcanza cuando los ingresos totales son equivalentes a los costos totales, lo que sefiala el umbral

minimo necesario para cubrir todas las obligaciones operativas de la empresa.

11.7. Flujo de caja

Tabla 34

Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Primas e insumos

Ao 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional $153.701.919 | $277.989.459 | $448.977.958
Depreciaciones $20.966.150 | $33.381.403 | $46.417.418
Amortizacién Diferidos $384.000 $384.000 $384.000
Provisiones $2.126.611 $680.516 $898.281
Impuestos 0| -$53.795.672 | -$97.296.311
Neto Flujo de Caja $177.178.680 | $258.639.705 | $399.381.345
Operativo

Flujo de Caja Inversion

Variacion Cuentas por Cobrar -$21.266.111 | -$6.805.156 | -$8.982.805
Variacion Inv. Materias -$39.500.000 | $22.500.000 | -$3.000.000
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Variacion Inv. Prod. En 0 0| $11.489.692 | -$1.657.408

Proceso

Variacion Inv. Prod. 0| -$20.341.561 | -$4.838.009 | -$6.160.189

Terminados

Var. Anticipos y Otros -$18.650.000 | -$9.325.000 | -$4.196.250

Cuentas por Cobrar

Variacion Cuentas por Pagar 0 $1.914.558 $292.641 $798.514

Variacion Acreedores Varios $14.500.000 $1.450.000 $1.595.000

Variacion Otros Pasivos $85.500.000 | -$17.100.000 | -$13.680.000

Variacion del Capital de 0 $2.156.885 | -$2.335.832 | -$35.283.139

Trabajo

Inversion en Terrenos 0 0 0 0

Inversion en Construcciones 0 0 0 0

Inversion en Adecuaciones y -$13.500.000 | -$14.175.000 | -$14.883.750 | -$15.627.938

Mejoras

Inversién en Maquinaria 'y -$61.530.000 | -$64.606.500 | -$67.836.825 | -$71.228.666

Equipo

Inversion en Muebles -$20.180.000 | -$21.189.000 | -$22.248.450 | -$23.360.873

Inversion en Equipo de -$3.400.000 | -$3.570.000 | -$3.748.500 | -$3.935.925

Transporte

Inversion en Equipos de -$7.000.000 | -$7.350.000 | -$7.717.500 | -$8.103.375

Oficina

Inversion Otros Activos 0 0 0 0

Inversién Activos - - - -
$105.610.000 | $110.890.500 | $116.435.025 | $122.256.776

Inversion Diferida -$1.920.000 0 0 0

Neto Flujo de Caja Inversion - - - -
$107.530.000 | $108.733.615 | $118.770.857 | $157.539.915

Flujo de Caja

Financiamiento

Desembolsos Fondo 0

Emprender

Desembolsos Pasivo Largo 0 0 0 0

Plazo

Amortizaciones Pasivos Largo 0 0 0

Plazo

Intereses Pagados 0 0 0

Dividendos Pagados 0] -$9.990.625 | -$18.069.315

Capital $198.500.000 0 0 0

Otros Ingresos No 0 0 0

Operacionales

Neto Flujo de Caja $198.500.000 0| -$9.990.625 | -$18.069.315

Financiamiento

Neto Periodo $90.970.000 | $68.445.065 | $129.878.224 | $223.772.115
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Saldo anterior $90.970.000 | $159.415.065 | $289.293.289

Saldo siguiente $90.970.000 | $159.415.065 | $289.293.289 | $513.065.405

Nota. Los valores estan expresados en pesos colombianos.

La proyeccion del flujo de caja muestra cdmo se espera que evolucione la liquidez de la
empresa en los proximos tres afios. El flujo de caja operativo crece, impulsado por el aumento de
la utilidad operacional y las depreciaciones, alcanzando $399.381.345 al final del tercer afio. En
el flujo de caja de inversion, las inversiones en activos fijos y el capital de trabajo generan un
flujo negativo, con un total de -$157.539.915 en el tercer afio, el flujo de caja de financiamiento
refleja el pago de dividendos en los afios 2 y 3, junto con el capital inicial de $40.420.000 en el
afio 1, finalmente, el saldo positivo de $354.985.405 al final del tercer afio refleja una

recuperacion de la empresa.

11.8. Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

En el anexo 5. Se encuentra el link de Excel del plan financiero

Tabla 35

Conclusiones financieras

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 15,00%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 43,15%
VAN (Valor actual neto) 1.212.029.833
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0,40
Duracion de la etapa improductiva del negocio (fase de > mes
implementacion). en meses

Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en

0,00%

cuenta los recursos del fondo emprender. (AFE/AT)
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Periodo en el cual se plantea la primera expansion del
] ] 12 mes
negocio (Indigue el mes)
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del
) ) 18 mes
negocio (Indigue el mes)

Nota. Esta tabla presenta los principales indicadores financieros del proyecto, los cuales permiten

evaluar su viabilidad econémica.

El andlisis financiero del proyecto revela una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 43,15%,
significativamente superior a la tasa minima de rendimiento del 15% establecida por el
emprendedor, lo que indica que la inversion ofrece un rendimiento altamente atractivo y
compensatorio frente a los riesgos asumidos. Este alto nivel de rentabilidad se corrobora con un
Valor Actual Neto (VAN) positivo de $1.212.029.833, sefial inequivoca de que el proyecto no
solo recupera la inversién inicial, sino que ademas genera un excedente econémico considerable.
El periodo de recuperacion de la inversion (PRI) de 0,40 afios sugiere una rapida recuperacion
del capital invertido, minimizando la exposicion del proyecto a incertidumbres econdmicas y

posibles contratiempos en la fase inicial.

Se asume que las ventas crecen a un ritmo mayor al proyectado inicialmente, impulsadas
por una mayor aceptacion del mercado y estrategias comerciales efectivas. Esto se traduce en un
aumento significativo de los ingresos, lo que permite acelerar la recuperacion de la inversion y
mejorar la rentabilidad. La tasa interna de retorno (TIR) podria superar el 43,15% actual,
mientras que el valor actual neto (VAN) se incrementaria, reflejando un mayor valor generado

para los inversionistas. Los costos y gastos variables se mantienen controlados, y las inversiones
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en activos se ejecutan de manera eficiente, optimizando el flujo de caja operativo. Este escenario
también contempla una menor duracién de la etapa improductiva y una expansion del negocio
mas temprana, lo que favorece la consolidacion y crecimiento acelerado del emprendimiento. El
impacto positivo en el patrimonio y la generacion de utilidades permitirian reinvertir en mejoras
y fortalecer la posicion financiera, reduciendo el riesgo de endeudamiento y facilitando la
obtencién de nuevas fuentes de financiamiento si fuera necesario. En contraste, también se
podria considerar una desaceleracion en el crecimiento de las ventas debido a factores como la
competencia agresiva, cambios en la demanda o dificultades en la cadena de suministro. Esto
provocaria una reduccién en los ingresos que impactaria directamente la rentabilidad del
proyecto. La tasa interna de retorno disminuiria, y el VAN podria ser significativamente menor o
incluso negativo, indicando que el proyecto no genera el valor esperado para cubrir la inversion
inicial, este escenario obliga a implementar medidas de control més estrictas, optimizacion de
costos y estrategias de mitigacion de riesgos para asegurar la viabilidad del negocio a mediano y

largo plazo.

Las proyecciones financieras presentadas indican que la empresa se encuentra en una
senda favorable de crecimiento y rentabilidad. Durante los tres primeros afios de operacion, las
ventas muestran un aumento progresivo, lo que genera un impacto positivo en la utilidad
operacional, la cual crece de manera significativa, pasando de $153.701.919 en el primer afio a
$448.977.958 en el tercer afio. Este crecimiento, combinado con una eficiente gestion de los
costos y los gastos, ha permitido mantener un flujo de caja operativo saludable, que alcanza los
$399.381.345 al final del tercer afio, lo que demuestra una solida capacidad de generacién de

efectivo por parte del negocio.
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En cuanto a las inversiones, aungue se observa un flujo de caja negativo debido a la
adquisicion de activos fijos como maquinaria, equipos y mejoras, este es un reflejo de una
estrategia orientada al crecimiento y expansion de la capacidad productiva de la empresa. Estas
inversiones son esenciales para mantener la competitividad y asegurar el aumento de la
produccion que se proyecta en los préximos afios. A pesar de las salidas de efectivo en esta area,
el flujo de caja operativo sigue siendo suficiente para mantener un buen balance y la empresa no
depende de financiamiento externo, lo que reduce considerablemente los riesgos financieros
asociados con la deuda, el analisis del punto de equilibrio refuerza la viabilidad de la empresa, ya
que se estima que al alcanzar un volumen de ventas de 115 unidades, la compafiia cubrira todos
sus costos fijos, asegurando asi una base solida sobre la cual seguir creciendo. Este escenario
muestra que, incluso ante fluctuaciones del mercado, la empresa tiene la capacidad de
mantenerse rentable y solvente, finalmente, aunque se contempla el pago de dividendos a partir
del segundo afio, lo cual representa una salida de efectivo, este pago est4 proyectado de manera
que no comprometa la liquidez de la empresa. Sin embargo, es importante que se continle
monitoreando este aspecto para garantizar que no se presenten presiones de caja que puedan
afectar las operaciones. En resumen, la empresa presenta una proyeccion financiera solida, con
un crecimiento rentable y bien fundamentado. La viabilidad del proyecto es favorable, siempre y
cuando se mantenga un control riguroso sobre las inversiones y el flujo de caja operativo,
asegurando que las necesidades de liquidez no afecten la sostenibilidad a largo plazo del

negocio.
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12. Mddulo de impactos

12.1. Impacto Econémico

El emprendimiento en sus 4 afios de prestarle servicios a la region ha generado
importantes ingresos para las familias de sus colaboradores al igual que ha dinamizado la

economia basicamente en el sector de la seguridad y salud en el trabajo.

12.2. Impacto Regional

A nivel de la region sur del Huila y del departamento del Putumayo, se ha venido
posicionando la empresa como una entidad que apoya a las diferentes empresas y personas que
requieren de protegerse de accidentes en sus labores. Se brinda apoyo con productos de primera

calidad, que garantizan durabilidad y proteccion para quien los utiliza.

12.3. Impacto Social

Con cuatro afios de actividad comercial, SERVIDOTACIONES DEL HUILA, ha
generado méas de 10 empleos directos, para personas residentes en el municipio de Pitalito,
especialmente mujeres cabeza de hogar; asi mismo genera unos 30 empleos indirectos, si se tiene
en cuenta las personas que elaboran los productos que se distribuyen fabricados en otras

empresas.
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12.4. Impacto Ambiental

Se destaca la reutilizacidn de los residuos del corte de las telas, los cuales se entregan a
personas que las utilizan para fabricar sabanas, fundas con esos retazos. Igualmente se viene
trabajando con maquinas de tecnologia mecatrénica de mayor velocidad menos consumo de

energia y menos decibeles de ruido.

13. Resumen ejecutivo

El presente proyecto tiene como objetivo la creacion de SERVIDOTACIONES DEL
HUILA, un emprendimiento enfocado en la confeccion, personalizacion y comercializacion de
uniformes industriales y elementos de proteccion personal (EPP), cumpliendo con las normativas
de seguridad laboral vigentes en Colombia. La empresa estara ubicada en Pitalito, Huila, una
region con creciente desarrollo en sectores como el agroindustrial, la construccién, el
mantenimiento, los servicios publicos y la educacion técnica, los cuales requieren dotaciones
seguras, duraderas y adaptadas a sus necesidades. SERVIDOTACIONES DEL HUILA ofrecera
productos como overoles, chaquetas, pantalones, guantes, botas, cascos, camisas tipo polo y
demaés implementos de seguridad, fabricados con materiales de alta calidad. Ademas, brindara
servicios de personalizacion de prendas (bordado y estampado), asesoria técnica en seleccion de

dotaciones y cumplimiento normativo.

El estudio de mercado realizado evidencié una demanda creciente y una oportunidad de
diferenciacion a traves de la calidad, el cumplimiento en los tiempos de entrega, la asesoria al

cliente y la sostenibilidad ambiental. Se identificaron clientes potenciales como contratistas del
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sector publico, empresas agricolas, constructoras, instituciones educativas y PYMES locales.
Desde el area financiera, se estructurd un sistema de costos que permite fijar precios
competitivos y sostenibles. También se definieron estrategias de inversion, comercializacion y
crecimiento, proyectando la rentabilidad del negocio a corto y mediano plazo. Este
emprendimiento cuenta con el acompafiamiento del Centro Progresa de Neiva y busca generar
impacto econdmico, social y ambiental en la region, promoviendo el empleo local y la
produccion responsable. SERVIDOTACIONES DEL HUILA nace como respuesta a las
exigencias del mercado y a la necesidad de fortalecer la seguridad laboral en la regién,
consolidandose como una empresa innovadora, comprometida con la calidad y el desarrollo del

sur del Huila.
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ANexos

Anexo A. Formato de encuesta, con evidencias

¢Cudles serian los principales beneficios que espera al comprar a un proveedor

¢Con qué frecuencia su empresa adquiere dotaciones industriales para sus »
. : empleados?
Encuesta a potenciales clientes
local?
Encuesta realizada por Laura Maria Cedefio Pastrana 7] Cada3meses
Cada 6 meses Re i i
Semos un grupo de estudiantes de Uniminuto, que nos encentramos desarroflando un =3 —J Reduceién en tiempos de entrega
oroyecto de emprendimiento en esta ciudad, para lo cual solicitamos su colaboracion, i lo 7] Anualmente Facilidad pare hacer cambios o devoluciones
estima conveniente, brinddndonos la siguiente informacién, que solo tendrd fines
académices. ] Selo cuando es necesaric Comunicacién
lauramaria4414@gmail.com Cambiar de cuenta [y

8 Nocompartido

¢Qué tipo de dotaciones requiere su empresa con mayor frecuencia?

*Indica que Ja pregunta es cbligatoria

Precios competitivos

Otro:

|
J
) Atencién persenalizada
J
el

¢Qué tan importante es para su empresa la personalizacion de los uniformes en

cuanto a en colores, logotipos, disefios?

] Muyimportante
Importante

Poco importante

un de

] Unifermes cerporativos
- - <o _] Uniformes institucionales
Informacion General Nombre, ubicacion, Antigiiedad *
] Unifermes industriales
Tu respuesta ] Unifermes médicos
] Elementos de proteccién personal
7] otro:
Adquiere dotaciones industriales *
s
¢Qué aspectos son i al
e £Qué asp
"] calidad de los productos
7] Personalizacién
Numero de empleados *
) Precio
J1-10 7] Senvicio al cliente
Jn-so ] Cumplimiento con normativas
J s1-100 ] Tiempo de entrega
] masde 100 7 oro:

Anexo B. Formato Entrevista con evidencias

Entrevista a la competencia

Encuesta realizada por Laura Maria Cedefio Pastrana

Somos un grupoe de estudiantes de Uniminuto, gue nos encontramos desarrollando un
preyecto de emprendimiento en esta ciudad, para lo cual solicitamos su colaberacion, si fo
estima conveniente, brinddndonos la siguiente informacién, que sclo tendrd fines
académicos.

lauramaria4414@gmail.com Cambiar de cuenta &

£8 Nocompartide
* Indica que Ja pregunta es obligatoria
Nombre del entrevistado, cargo, nombre de la empresa: *

Tu respuesta

(O Fabricay distribuye

(O Dpistribuye

¢Cuénto tiempo lleva su empresa operando en el mercado de dotaciones
industriales?

Tu respuesta

3
=
] Nada importante
a

Indiferente

¢Cudl es el presupuesto anual estimado por su empresa para la compra de

dotaciones industriales?

_J Menos de $2 millones
_) Des$za8$5milones

_) Mis de S5 millones

¢Cudles son los principales productos que ofrece en su linea de dotaciones
industriales?

Tu respuesta

¢Qué canales de venta utiliza su empresa para distribuir los productos (tiendas
fisicas, ventas online, visitas comerciales, etc.)? ;Cual ha sido el mas efectivo?

Tu respuesta

iCdmo percibe la demanda de dotaciones industriales en Pitalito en la actualidad?
Cudles son los sectores O en Pitalito que sus
<¢Ha notado algun crecimiento o declive en estos sectores?

Tu respuesta

(Cudles aspectos tiene en cuenta para ser competitivo en el medio local?

Turespuesta

¢Qué planes a futuro tiene su empresa en cuanto al crecimiento o expansion?

(¢ Esta planeando introducir nuevos productos o servicios?

Tu respuesta
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Anexo C. Productos

Anexo D. Fotografias internas y externas de la empresa.
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SERVIDOTACIONES

ANAUN

Anexo E. Link Excel plan financiero

https://uniminuto0-

my.sharepoint.com/:x:/g/personal/emprendimientoibague uniminuto edu/EbVZKWZun3pHg3tK

Byt15jMB3dZ1orL8UKVJMIwKvvayWQ?e=bJdIIO



https://uniminuto0-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/emprendimientoibague_uniminuto_edu/EbVZkWZun3pHq3tKByt15jMB3dZ1orL8UKVJMlwKvvayWQ?e=bJdllO
https://uniminuto0-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/emprendimientoibague_uniminuto_edu/EbVZkWZun3pHq3tKByt15jMB3dZ1orL8UKVJMlwKvvayWQ?e=bJdllO
https://uniminuto0-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/emprendimientoibague_uniminuto_edu/EbVZkWZun3pHq3tKByt15jMB3dZ1orL8UKVJMlwKvvayWQ?e=bJdllO

