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1.1 Descripcion del Problema

1.1.1 Planteamiento del problema

1. Proyecto

Observando las necesidades vistas en la implementacién de la empresa Fotograbados OP se

identifica que la principal problematica que tienen es la carencia de planeacion estratégica, lo que

no permite un crecimiento comercial y financiero.

Es de gran importancia que la empresa defina a donde quiere llegar a través del tiempo, para

poder establecer y cumplir los objetivos a largo plazo, implementado estrategias que ayuden a

avanzar a la organizacion.

Es fundamental tener en cuenta que la planeacion estratégica no es la solucién a todos los

problemas que se puedan presentar al momento de la implementacion de la empresa, sin embargo,

es una herramienta que brinda un horizonte claro hacia donde se quiere llegar.

1.1.2 Analisis de Involucrados

Tabla 1: Andlisis de involucrados en el proyecto.

Involucrados

Influencia

Problemas Percibidos

ECS

Que la empresa logre el

. . No tener la | crédito y en caso de
. Financiar el ., ) X
Entidades documentacion y | necesitar materiales o
. . proyecto y obtener . . . L
financieras : requisitos que exige la | necesitar mas dinero que
ganancias . . .
entidad lo solicite a la misma
entidad financiera.
Participacion en la . Constituir una
. . Pocas estrategias de L [
Socios empresa y capital de . organizacion solida vy
) negocio.
trabajo rentable
Cumplir con las
Materia prima de | Incumplimiento en la | expectativas de la
Proveedores ) . . .
calidad y bajo costo | entrega de materiales empresa tanto en calidad
como en cantidad.
Compra de
productos Baja oferta para la . .
: . Satisfacer las necesidades
Clientes terminados y | demanda que se
i - X y obtener valor agregado.
divulgacion de la | requiere.
empresa
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Los cuales se clasificaran de acuerdo con el siguiente esquema:
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Figura 1: Esquema Interés Vs Influencia

e Observar: Aquellos involucrados que en la actualidad no presentan mucho interés en el

proyecto ni influencian el mismo.

e Satisfacer: Interesados con poca influencia, pero mucho interés.

e Comunicar: Aplica mucha influencia y poco interés.

e Colaborar: Tiene relacion con mucha influencia y mucho interés.




De acuerdo con lo anterior cada grupo de involucrados se posiciona de la siguiente manera,

donde se identifica cuales son de alto impacto para el desarrollo del proyecto.
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Figura 2: Esquema Interés Vs Influencia — Clasificacion Involucrados

1.1.3 Arbol de Problemas
A continuacion, se describe de forma grafica el principal problema del proyecto y las posibles

causas y consecuencias gque se generan:
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Figura 3: Arbol de Problemas

1.1.4 Descripcién problema principal a resolver

Para realizar la descripcion del problema principal de Fotograbados OP, se utilizé la

herramienta de arbol de problemas identificando las siguientes causas:

e Tiempos de rotacion de cartera extensos: Esta causa es debido a que los tiempos de pago
por parte de los clientes son extensos, pueden durar de 30 a 60 dias, por lo que al recibir
los pagos no se da un adecuado uso de los recursos, ya que es destinado al pago de deudas
y sustento diario. Esto genera que no se cuente con bases financieras sélidas para acceder
a préstamos bancarios para el crecimiento de la empresa.

e Limitada educacion: Esta causa genera poco conocimiento empresarial generando
resistencia al cambio y falta de proyeccidon para el crecimiento de la empresa.

e Conflicto con los socios: Cada uno de los socios tienen objetivos diferentes, ya que no
tienen una visién compartida y clara teniendo como consecuencia falencia en la toma de

decisiones y resolucion de conflicto.



1.1.5 Arbol de Objetivos

A continuacion, se describe de forma gréafica la situacion esperada al resolver el problema.
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Figura 4: Arbol de Objetivos

1.1.6 Alternativas de Solucion

Para dar solucion a la problematica se tendra en cuenta las siguientes alternativas:

e Concientizacion a los socios sobre la importancia de la formalizacion legal de la empresa
y las ventajas competitivas - financieras que se pueden generar.

e Definicién de las actividades a implementar para el adecuado desarrollo de la planeacion
estratégica.

e Establecer proyectos de estudio y capacitacion de los socios, para que desarrollen las
habilidades necesarias para la implementacion de estrategias y el crecimiento comercial.

Para definir cual es la mejor alternativa a implementar, se aplico el método AHP (Proceso de

Analisis Jerarquico) donde en un ambiente de incertidumbre esta herramienta proporciona la

posibilidad de incluir datos cuantitativos de acuerdo con las alternativas de decision.

Para la medicion de los criterios se elabord la siguiente escala numérica:



Tabla 2: Escala de Calificacion de Criterios

Escala

ESCALA - Escala Verbal Explicacion
Numérica
IGUAL 1 lgual Importancia Los dos elementos_ contrlbuyen _|gualmente ala
propiedad o criterio
MODERADA 3 Moderadamente mas importante un El juicio y la experiencia previa favorecen a un
elemento que el otro elemento frente al otro
Fuertemente mas importante un El juicio y la experiencia previa favorecen
FUERTE 5
elemento que el otro fuertemente a un elemento frente a otro
MUY 7 Mucho mas fuerte la importancia de un Un elemento domina fuertemente. Su
FUERTE elemento que la del otro dominacidn esta probada en préctica
EXTREMA 9 Importancia extrema de un elemento Un elemento domina a_l otro con el mayor orden
frente al otro de magnitud posible

Los criterios a evaluar son: Tiempo (afios), Ganancia ($) y Recursos ($).

Tabla 3: Informacion de alternativas en cuanto a Ganancias, Tiempo y Recursos

Adecuada Planeacion Estratégica

Ganancia ($) | Tiempo (afos) Recursos ($)
Opcidon 1 10.000.000 1 1.000.000
Opcién 2 150.000.000 3 60.000.000
Opcion 3 20.000.000 5 30.000.000

Cada criterio se evalud de forma independiente, definiendo la importancia entre cada opcién

por medio de una escala numérica arrojando la siguiente informacién:

Tabla 4: Comparacion de alternativa con respecto a la ganancia

CRITERIO: GANANCIA

Opcion 1| Opcidn 2 | Opcion 3 VY ENgrAN ] dnEvE b EY Resultado
Opcion 1 1,00 0,14 0,33 0,09 0,11 | 0,04 0,08
Opcién 2 7,00 1,00 7,00 0,64 0,78 | 0,84 0,75
Opcion 3 3,00 0,14 1,00 0,27 0,11 | 0,12 0,17
SUMA 11,0 13 8,3




Tabla 5: Comparacion de alternativa con respecto al tiempo

CRITERIO: TIEMPO

Opcidén 1| Opcidén 2 | Opcion 3 I ENgraAN]gnEU LT EN Resultado

Opcion1| 1,00 0,20 7,00 0,16 | 0,13 | 0,64 0,31

Opcion 2| 5,00 1,00 3,00 081 | 0,65 | 0,27 0,58

Opcion 3| 0,14 0,33 1,00 0,02 | 0,22 | 0,09 0,11
SUMA 6,14 1,53 11,00

Tabla 6: Comparacion de alternativa con respecto a los recursos

CRITERIO: RECURSOS

Opcion 1| Opcidn 2 | Opcion 3 EVETgvANol gl r4ToF! Resultado
Opcion 1 1,00 9,00 0,20 0,16 0,47 0,15 0,26
Opcién 2 0,11 1,00 0,11 0,02 0,05 0,08 0,05
Opcidn 3 5,00 9,00 1,00 0,82 0,47 0,76 0,68

SUMA 6,11 19,00 131

Con las anteriores comparaciones entre cada una de las alternativas se puede identificar la
importancia de cada una de ellas para cada criterio; y estos resultados nos ayudaran a realizar la

comparacion para obtener un mejor resultado:

Tabla 7: Comparacion de Alternativas

a de Comparacion por pare R RIO
Ganancia | Tiempo Rec;Jrso a ormalizada Resultado
Ganancia 1,00 0,33 5,00 0,24 | 0,20 0,56 0,33
Tiempo 3,00 1,00 3,00 0,71 | 0,60 0,33 0,55
Recursos 0,20 0,33 1,00 0,05 | 0,20 0,11 0,12
SUMA 4,20 1,67 9,00

Dentro de la evaluacion realizada a cada criterio se logré identificar que la alternativa mas
viable para solucionar la problemaética de carencia de planeacion estratégica es la opcion dos, ya
que a pesar de la que los recursos a implementar sean mayores se estima que las ganancias sean

superiores en mediano tiempo:



Tabla 8: Comparacion de Alternativas Vs. Criterios

Ganancia Tiempo Recursos

Opcién 1 \ 0,08 0,31 0,26 0,23

Opcidn 2 BE 0,58 0,05 0,57

Opci6n 3 \ 0,17 0,11 0,68 0,20
Ponderacidén por Criterios | 0,33 0,55 0,12

1.2 Justificacion

Fotograbados OP, sera una empresa de calidad e innovacion dedicada a la fabricacion y venta
de productos de reconocimiento, premiacion e identificacion los cuales se realizan segun las
necesidades de los clientes.

Los clientes preferiran a Fotograbados OP por sus precios competitivos, el valor agregado de
servicio al cliente y de la oferta que manejan teniendo en cuenta que el mercado objetivo seran las
instituciones deportivas, educativas y empresas.

Debido a la poca oferta que existe en el municipio de Soacha, se espera que la empresa logre
abarcar la mayor parte del mercado. No obstante, la publicidad que se desea implementar es una
herramienta importante para que la empresa ingrese al mercado y logre posicionarse tanto por los
productos, precios y calidad como por el reconocimiento y el voz a voz de la clientela.

Es de aclarar que en el mercado actual ya existe competencia la cual se puede nombrar como
competencia potencial para lo cual se definird e implementar estrategias de penetracidn y captacion
de clientes. Adicionalmente como factores de éxito se puede nombrar la tecnologia que se
implementara en la empresa ya que esto ayudaria a un excelente acabado del producto final, a la
generacion de empleo ya que se espera que la empresa cuente aproximadamente con 9 cargos
importantes los cuales brinden el apoyo correspondiente a cada area y donde se mantenga el control

y la organizacion de cada actividad.

1.3 Objetivos del Proyecto

1.3.1 General

Evaluar las posibilidades de constituir y poner en marcha una empresa de fotograbado en el
municipio de Soacha, la cual se planeara estratégicamente con base a la demanda y oferta que se
estd presentado en el entorno, definiendo un plan de mercado que logre atraer y fidelizar nuevos

clientes y lograr ser una marca reconocida.



1.3.2 Especificos

Analizar el entorno del mercado para identificar la viabilidad de constituir una empresa y
garantizar el auto sostenimiento.

Identificar los productos mas llamativos y con mayor rentabilidad.

Recopilar informacion existente sobre clientes potenciales (colegios, empresas,
instituciones deportivas)

Evaluar el concepto de los clientes frente a la implementacion de este mercado en el
municipio de Soacha.

Organizar de manera eficaz las estrategias de mercadeo para logar un 6ptimo
posicionamiento y reconocimiento de la empresa.

Implementacién de procesos que ayuden al medio ambiente y estén comprometidos con la

responsabilidad social.

1.4 Planeacién Estratégica
1.4.1 Mision

Fotograbados OP es una empresa del municipio de Soacha dedicada a la fabricacién y venta

de productos de reconocimiento, premiacion e identificacion, destacandose por su calidad e

innovacion en disefios, comprometida con la satisfaccion de sus clientes, cumpliendo con sus

requisitos y expectativas, logrando un servicio éptimo y oportuno.

1.4.2 Visidn

Fotograbados OP busca ser una empresa lider dentro del sector del fotograbado en el municipio

de Soacha y Bogota, por su innovacién en los productos que fabrica, compitiendo con compromiso

y calidad en el mercado local, logrando un reconocimiento por su responsabilidad social y

tecnologia a la vanguardia, de esta manera alcanzar para el afio 2020 ser una organizacion solida.

1.4.3 Valores

Comunicacién: Optima comunicacién entre clientes externos e internos para que todo

funcione correctamente.

Honestidad: Es un valor fundamental para afianzar la confianza entre clientes y

organizacion.



e Responsabilidad: Con los empleados, la empresa se compromete a mantenerlos en 6ptimas
condiciones para un mejor rendimiento y en cuanto a los clientes mantener todo bajo las
reglas normas o condiciones estipuladas.

e Trabajo en equipo: Compromiso por parte de los empleados los cuales aportan ideas y se
integran entre si para mejores resultados.

e Pasidn por el cliente: Satisfacer los requisitos y necesidades de los clientes en la fabricacion
de los productos.

e Innovacion: Ofrece un amplio portafolio de productos a los clientes para cumplir con sus
expectativas.

e Compromiso: Cumplir con los tiempos y requisitos establecidos inicialmente con el cliente

en la fabricacion de un producto.

1.4.4 Politica

Fotograbados OP, buscara mejorar continuamente su rentabilidad mediante la captacion de
nuevos clientes potenciales, satisfaciendo sus necesidades y requerimientos mediante la obtencion
de materia prima de alta calidad y capacitaciones continuas a sus empleados en los procesos de la
cadena de valor, de esta manera asegurar que los productos finales sean 100% confiables y lograr
competir frente al mercado y asegurar la permanencia en el negocio, preocupandose por mantener

el medio ambiente, el bienestar de sus empleados y de la comunidad con responsabilidad social.

1.4.5 Obijetivos de la Empresa
Estos objetivos formaran parte del direccionamiento de la empresa y nacen de directrices como
la misidn, vision y politicas. Cada objetivo planteado debe estar acompafiado de una meta que es
el punto de referencia o aspiracion a la cual quiere llegar la empresa a corto, mediano o largo plazo.
De acuerdo con la alternativa definida se identifican los siguientes objetivos estratégicos los
cuales debe ser cuantitativos y deben estar enfocados al crecimiento de activos, rentabilidad y
participacion en el mercado.
e Obtener una mayor participacion en el mercado dentro de los tres afos siguientes,
ofreciendo una amplia gama e innovacion en disefios para lograr ser una empresa

reconocida.



e Ofrecer responsabilidad social a la comunidad reciclando material sobrante de la
elaboracion del producto, para de esta manera disminuir la contaminacion y generar mas
utilidades a la empresa.

e Incrementar las ventas en un 10% ofreciendo productos de calidad que satisfagan las
necesidades de los clientes.

e Capacitar al 100% del personal de la empresa ofreciendo oportunidades de empleo,
comprometidos con el cumplimiento de pago de los sueldos y prestaciones sociales para

un mejor desempefio del mismo.

2. Andlisis del Estudio de Mercado
2.1 Objetivo del Estudio
Identificar y analizar informacion sobre la posible competencia, clientes, sector, productos,
proveedores, canales etc. para encontrar mercados rentables, evidenciar los puntos més fuertes o
débiles que pueda presentar el proyecto, establecer los precios de venta de los productos, con el

fin de implementar estrategias de penetracion y posicionamiento.

2.2 Andlisis Estructural del Sector

2.2.1 Competidores Actuales

Se investiga en el mercado de Soacha competidores con el mismo producto ofertado, sin
embargo, no se identifican personas naturales que tengan las mismas caracteristicas comerciales
que las de Fotograbados OP, por lo que se toma la decision de realizar la validacién en la capital
de Bogota y se identificaron 4 establecimientos de los cuales se tiene en cuenta la caracteristica de

micro empresarios que pueden convertirse en competidores directos:

Tabla 9. Informacion competidor Directos

Nombre Direccion Teléfono
Danilo Barbosa Av 1 con Cra 24 Centro 3172833571
Fotograbados Toto Av 68 con Primera de Mayo | 314 285 99 64
Rhino ART Av 19 con Cra 10 321 403 26 22
Art Grabados Publicidad Av 68 con CII 68 311451 3493




2.2.2 Intensidad Competitiva

Para poder realizar el analisis se realiza una matriz de perfil competitivo, donde a cada uno de
sus competidores se identifica sus fortalezas y debilidades, para lo cual se establecio los siguientes
factores clave de éxito que tiene como objetivo:

Tabla 10: Factores Claves de Exito

- . B Se evalla el nivel de atencion al cliente, los tiempos de repuesta a los
Servicio al Cliente: clientes

Se evalua la capacidad que tiene la empresa para establecer nuevas
caracteristicas a sus productos para atraer la atencion al cliente

Se evalua los programas de retencién de clientes, con promociones y
beneficios para mantener los clientes con la compafiia.

Se evalla la calidad de los productos suministrados a los clientes,
promesa de valor.

Se evalua el posicionamiento que la empresa se encuentra y su factor
reputacional frente al mercado

Innovacion:

Fidelizacion:

Calidad:

Posicionamiento:

Precio: Se evalua los precios de los diferentes productos.

Participacion

} Se evalua las estrategias de captacion de clientes.
Mercado:

Se evallan los recursos tecnoldgicos necesarios para la operacion
normal del producto y cumplir las necesidades del cliente

Tecnologia:

La clasificacion es la siguiente:

Tabla 11: Clasificacion FCE

Clasificacion Concepto

1 Débil Mayor
2 Débil Menor
3 Fortaleza Menor
4 Fortaleza Mayor




El siguiente analisis se realizé de acuerdo con la experiencia en el mercado de los socios:

Fotograbados OP Danilo Barbosa Fotograbados Toto Rhino Art Art Grabados

FACTORES CLAVES DE - - . . - .

EXITO PONDERACION CLASIFICACION VR POMNDERA CLASIFICACION VR PONDERA CLASIFICACION VR PONDERA CLASIFICACION VR PONDERA CLASIFICACION VR PONDERA
Servicio al Cliente 0,15 4 0,6 3 0,45 1 0,15 4 0,6 4 0,6
Innovacién 0,15 3 0,45 2 0,3 2 0,3 4 0,6 4 0,6
Fidelizacion 0,15 3 0,45 3 0,45 1 0,15 3 0,45 3 0,45
calidad 0,20 a 0,8 2 0,4 3 0,6 4 0,8 4 0,8
Posicionamiento 0,10 1 0,1 1 0,1 1 0,1 3 0,3 3 0,3
Precio 0,05 3 0,15 2 0,1 2 0,1 4 0,2 3 0,15
Participacién Mercado 0,05 1 0,05 1 0,05 1 0,05 3 0,15 3 0,15
Tecnologia 0,15 3 0,45 2 0,3 2 0,3 4 0,6 4 0,6

TOTAL

1,00

3,05

16

2,15

13

1,75

3,7

3,65

Figura 5: Matriz de Perfil Competitivo. Fuente: Construccion propia

Dentro del analisis se identifica que la principal competencia del proyecto es Rhino Art y Art Grabados ya que a pesar de ser micro

empresarios y se personas del régimen simplificado sus factores son més destacados frente a los de Fotograbados OP.

e Servicio al cliente:

Es de gran importancia brindar una buena atencion a los clientes ya que es la imagen que estos se llevan de la empresa, recordemos

que se puede considerar un nuevo cliente luego que realice su segunda compra. Rhino Art, Art Grabados y Fotograbados en este caso

obtienen el mismo valor ponderado frente a la atencion de los clientes.

e Innovacién:

El proceso de innovacion en una empresa debe representarse en una constante, muchas empresas innovan solamente cuando estan

en proceso de creacion o posicionamiento en el mercado y despues olvidan in proceso esencial en el funcionamiento de cualquier

organizacion.




En el caso de fotograbados OP tiene una calificacion de 3 que, aunque no es malo significa
que se debe trabajar mas en esta area, mientras Rhino Art y Art Grabados de nuevo tienen una
calificacion de 4 es importante para sus empresas.

e Fidelizacién

Contar con clientes fijos ofrece estabilidad y seguridad en las finanzas, en mercados los cuales
son cambiantes es complicado lograr la fidelizacion de clientes, es necesario crear métodos para
la consecucion de este objetivo, para este caso la competencia y Fotograbados OP ostentan la
misma calificacion de 3 excepto Fotograbados Toto que tiene la calificacion méas baja, el porqué
de esta calificacion demuestra la fuerte competencia que permite la distribucion de compradores
sin tener preferencia por ninguno.

e Calidad

Otra forma de tener clientes conformes es ofreciendo productos de calidad, finalmente esta
debe ser una de las politicas mas importantes en cada empresa, Fotograbados OP por ser una
empresa que se encuentra en ese proceso de ingreso al mercado tiene como principal objetivo
ofrecer productos de muy buena calidad para asi ampliar su nimero de clientes.

e Posicionamiento

Se podria considerar este el punto con mayor importancia para una empresa, la posicion que
ocupa dentro del mercado que tiene como meta, desafortunadamente la calificacion para este item
es la mas baja que tiene, simplemente por una razon y es que, aunque las personas que alli laboran
tienen amplia experiencia en esta labor, aun su participacion en el mercado no es tan fuerte para
lograr el posicionamiento adecuado.

e Precio

Para la mayoria de mercados el precio se ha convertido en la herramienta fundamental para
competir, desarrollar modelos que permitan disminuir el precio de los productos sin afectar areas
como la calidad se convierte en un objetivo claro para cada empresa, en el caso de esta
organizacion la calificacion es buena, aun se pueden mejorar temas de precio, pero eso se lograra
cuando se encuentre un punto de equilibrio adecuado.

e Participacion en el mercado:

Tan reconocidos estan siendo los productos de una organizacién en un mercado, es la

pregunta que siempre se debe hacer para estar innovando en métodos que aumenten dicha



participacion, promociones, publicidad, rebajas entre otras herramientas se pueden usar para
ampliar la participacion en el mercado.

La mejor calificacion se logra por parte de Art grabados y esto se atribuye al tiempo que llevan
en el mercado y el tamafio de la empresa, Fotograbados OP aun no tiene amplia participacion en
el mercado debido a la forma como se realizan las ventas, que es practicamente sobre pedido y
tampoco se maneja un stock de material terminado que permita la disponibilidad de articulos.

e Tecnologia

Junto con la innovacion, la tecnologia va de la mano en el desarrollo de una organizacion, se
hace necesario que las empresas estén avanzando en maquinaria y equipo tecnologico para no
llegar a ser una empresa obsoleta quizas con muy buena demanda de trabajo.

Este puede irse convirtiendo en el fuerte de Fotograbados OP ya que, aunque es una empresa
pequefa y en formacion, cuenta con buenas herramientas y maquinaria para realizar sus labores.

Luego de la descripcidn de cada proceso y revisando el consolidado de la evaluacion, podemos
identificar el competidor mas fuerte en el mercado es Rhino Art, luego Art Grabados y en tercer
lugar en la evaluacion se encuentra Fotograbados OP, luego de estos resultados se podria plantear
por ejemplo una estrategia de benchmarking con el fin de lograr mejores avances frente a la
posicion que ocupa Fotograbados OP quien en este caso es la empresa para cual se pretende el
desarrollo.

2.2.3 Posibles Entrantes

En Soacha existe una empresa que se convierte en competidor potencial para el proyecto
debido a sus condiciones econémicas y reconocimiento, sin embargo, en la ciudad de Bogota
se identifica varias empresas de este sector que se convierten en posibles entrantes en el

municipio de Soacha:

Nombre Direccion Teléfono
Trofeos el Kaiser Kra 7 No. 23 — 97 - Soacha 3115551761
Meco S.A.S. Cra 65A No. 18 — 64 Bogota | 704 40 72
Granados y Condecoraciones | Cll 44 No. 50 — 96 Bogota 3244900
Medacop S.A.S. Cra 54 No. 17 — 59 Bogota 4461673
Americana de Trofeos Cra 30 No. 19 — 23 Bogota 24471 36




2.2.4 Productos Sustitutos

El proyecto se puede ver afectado si aparece en el mercado productos sustitutos los cuales
pueden estar mas avanzados tecnolégicamente o con precios mas bajos, afectando los margenes
de utilidad. En este sector un producto sustituto son los pines litogréaficos, ya que en el proceso de
elaboracion se realizan con menos recursos (materia prima y tiempo), pero la calidad es baja ya
que su tiempo de duracion no es igual al de los pines en Fotograbado.

También se identifican como productos sustitutos botones publicitarios, condecoraciones e
insignias bordadas, estos productos por su facilidad en la elaboracion, posicionamiento en el
mercado y materia prima econdémica se convierten en productos que podran afectar el

posicionamiento de Fotograbados OP.

2.2.5 Auditoria Externa
2.2.5.1 Fuerza Social, Cultural, Demografica y Ambiental

Perfil del Consumidor

Personas de todos los estratos socioeconémicos

Personas que trabajen el sector deportivo y/o cultural

ANERNERN

Personas del sector privado y publico

e Conformacién de los hogares

Segun el Censo que realizo el Dane en el afio 2005 relaciona la siguiente informacion:

Promedio de personas por hogar Hogares seg(in nimero de personas
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Figura 6: Promedio de personas por hogar en Soacha.

Fuente: https://www.dane.qov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF CG2005/25754T7T000.PDF
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La actividad econdmica en los hogares de Soacha permite evidenciar que falta iniciativa,
emprendimiento y oportunidades dado que el porcentaje que presenta actividad economica es

minimo comparado con las personas que habitan el municipio.

Hogares Con actividad Econdmica

achividad

85%

Sin acthidad
Econdmica
91.5%

Figura 7: Hogares con Actividad Econémica.

Fuente: https.//www.dane.qov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF CG2005/25754T7T000.PDF

Los productos aplican para todo el nacleo familiar ya que estaran elaborados con los mas
altos niveles de seguridad para su manipulacion, destacando el manejo de la calidad en las materias
primas y terminados.

Los productos estadn disefiados para personas dedicadas a competencias, deportistas o
empresarios que deseen generar un reconocimiento significativo frente a la competencia, colegios

que dese destacar a sus alumnos.

e Nivel de Educacion
En la cabecera del municipio de Soacha la asistencia escolar es favorable sin embargo es
evidente que, a pesar de las ayudas estudiantiles, proyectos o programas escolares el municipio

mantiene un alto nivel de analfabetismo.

Tasa de Analfabetismo, poblacion de 5 afios y més y Asistencia escolar, poblacidn de 3 a 24 afios
15 afios y mas, cabecera resto

[:5:]

=3

8 8 66 4 64,7 64,7
% Analfabetiemo 5 64 4
€ 61 4a 45 afios y mis o
g 4 32 32 | Anaffabetismo 15 T g2 -
=]
- afios y s g
g 60 - 59,1
1] @
Cabecera  Resto Total 58 4
56 T T
Bl 4,5% de la poblacidn de 5 afios y mas y el 3,2% de 15 Cabecera Resto Total

afios y mas de soacHa no sabe leer y escribir.

Figura 8: Tasas de Analfabetismo y Asistencia Escolar.

Fuente: https://www.dane.qov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF CG2005/25754T7T000.PDF
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Los productos de Fotograbados OP ayudaran en el reconocimiento y premiacion de los

estudiantes de colegios publicos y privados.

e Diferentes poblaciones étnicas

El municipio de Soacha es receptor de personas desplazadas que vienen de diferentes partes
del pais razon por la cual la poblacién es diversa al igual que la poblacion indigena que se acentla
en el municipio entre los que se puede nombrar los Embera Cativa, Embera Chamil, Camenntsa,
Pijaos y Nasa los cuales en ocasiones se ven reunidos en el salén comunal del barrio Porvenir.

Es de aclarar que la informacion relacionada anteriormente se encuentra en el Censo del Dane
2010 sin embargo en una de las entrevistas de radio realizadas al acalde actual Eleazar Gonzalez
el confirma lo siguiente “solicite al Dane la informacion de la fecha en la que se elaborara el
nuevo censo y me contestaron que, a finales de este afio o principios del 2017, eso es necesario
para poder contar con més recursos" (DANE, BOLETIN, 2010)
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Figura 9: Pertenencias Etnicas.

Fuente: https://www.dane.qov.co/files/censo2005/PERFIL_PDF CG2005/25754T7T000.PDF

Los productos del portafolio de Fotograbados OP, no afectaran la poblacion étnica en nuestros
posibles clientes. Cualquier tipo de persona independiente de su Etnia puede acceder a cualquiera
de las lineas del portafolio, siempre se esta en busca de aportar al reconocimiento de la disciplina,
ya gue cada producto esta disefiado para generar esfuerzo por alguna labor cumplida o por la cual

se siente identificado.
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e Tendencias y Modas

Se quiere dar a conocer a Fotograbados OP por ser una empresa socialmente responsable, esto
se planea ofreciendo promocién en eventos destacados, asistiendo a ferias y manejando las redes
sociales, de esta forma ser asequibles a todos nuestros posibles clientes potenciales, ofreciendo
soluciones idoneas segun la necesidad de cada uno. Se logrard que la empresa tenga una labor

social distinguiéndose por:

v’ Contratar madres o padres cabeza de hogar

v Brindar soluciones de guarderia para los colaboradores de la empresa
v" Generar conciencia de ahorrar para fomentar la vivienda o educacion de los integrantes del
nucleo familiar

v Se compartird y motivara a los empleados a ser responsables con el medio ambiente.

2.2.5.2 Fuerzas Tecnoldgicas

e Uso de Internet

Soacha es un municipio gque estd en crecimiento y desarrollo, por eso los distribuidores de
internet y deméas complementos abordan con gran expectativa el municipio, ya que cada vez son
mas los clientes potenciales que encuentran en el sector, segun estadisticas del MINTIC Soacha se
encuentra con poder se adquisicion de internet tanto movil, como fijo, teniendo en cuenta que hoy

en dia los teléfonos de alta gama vienen con plan de datos incluidos a costos asequibles a los

usuarios.
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Figura 10: Internet por tipo de acceso.

Fuente: http://colombiatic.mintic.gov.co/estadisticas/stats.php
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Comercio Electronico

El comercio electronico se define como “cualquier forma de transaccion comercial en la que

las partes interactian electronicamente. Se incluye el pedido y pago electrénico y on-line de

bienes que se envia por correo u otro servicio de mensajeria. De igual forma servicios como

publicaciones, software e informacion.” (Pamplona, s.f.)

El comercio electronico se considera como una herramienta para combatir la globalizacion ya

que ayuda a estar mas cerca de los clientes para dar mayor respuesta a sus necesidades y

requerimientos. Es una herramienta eficiente porque permite seleccionar a los mejores

proveedores, sin tener en cuenta su localizacion.

El comercio electronico ofrece las siguientes oportunidades de negocio:

v" Reduccién de costos

Mejora la satisfaccion de los clientes

v
v" Crea oportunidades de negocio
v Reconocimiento

v

Apertura de mercados internacionales

v Retroalimentacién por parte de los clientes.

En el municipio de Soacha no se identifica la implementacion de este tipo de mercado por el

tipo de poblacion y la falta de tecnologia; las ventas se realizan directamente en puntos de comercio

o de manera informal en la calle.

Con lo anterior Fotograbados OP buscard implementar una pagina web que cuente con las

herramientas necesarias para optimizar sus ventas:

v

v
v
v

Se brindaréa la opcidon de pago electronico.

Contara con su respectivo link para dejar PQR.

Se evidenciara las politicas de entrega de los productos

Informacion de eventos o ferias donde haga presencia fotograbados, para una informacion

en tiempo real.

2.2.5.3 Fuerzas Econémicas

En Colombia se maneja un presupuesto economico, el gobierno es el encargado de

manipularlas politicas monetarias para alcanzar los objetivos planteados y aprobados, los

mecanismos de transmision, el cual finalmente debe conducir a un cierto resultado de crecimiento



e inflacion. Las autoridades monetarias vigilan la operacion de este mecanismo para que actue con
la efectividad y direccion deseadas, y se mantienen atentas a introducir los cambios necesarios, de
manera que se logren alcanzar las metas propuestas” estas decisiones en ocasiones favorecen a
unas industrias, pero perjudican a otras.

En Colombia las industrias que mas han aportado han sido la de petroleo ( la refineria de
Cartagena), y la financiera, una economia que no ha tenido gran variedad positiva, pero se estudia
que la metalmecénica estd en un proceso a futuro de expansion de mercados a los paises de
América, para Fotograbados es una industria que se encuentra en constante crecimiento y con las
vias de acceso que van a comunicar a todo el pais lo ideal es que las industrias que no son tan
fuertes lleguen a ser potencialmente importante para las exportaciones

e Tratados de libre comercio.

Los TLC son fundamentales para la economia de un pais, también hacen que los mercados
sean mas competitivos. Colombia por su parte sostiene tratados de libre comercio con paises como
Estados unidos, Canada, China entre otros.

Uno de los tratados que méas ha generado controversia es el que se firmé con Estados Unidos,
para el gobierno de ese momento fue un gran logro, para el congresista Robledo un total fracaso,
no se vio una gran diferencia y se vio afectado Colombia. EI primer afio se generé un gran
crecimiento, pero con el pasar de los afios se ven menos los beneficios y el porcentaje también va
bajando como lo indica el DANE ya que fue mas lo que se import6 que lo que se exporto, “Previo
al inicio del TLC (2011), el valor CIF de las importaciones crecia a una tasa del 29,81 por ciento.
En 2012, las importaciones crecieron 4,6 por ciento y, en el 2013, en contraste con el
comportamiento de las exportaciones, el valor de las importaciones se disparo 15,2 por ciento”
(Sanchez, 2014)

e Desempleo.

La tasa de desempleo es una informacion que se interpreta en dos formas, la primera se asume
como la cantidad de mano de obra disponible para emplearse en procesos productivos, la segunda
es que si mayor es la tasa de desempleo habrd més personas con menor poder adquisitivo, esto
arroja que disminuya la demanda de productos. Para Colombia la tasa de desempleo en los tltimos
meses se ubica en el 8.9% Segun “Mauricio Perfetti, director de la Entidad estadistica. Hay que
recordar que el mismo mes del afio pasado, la tasa de desempleo se ubico en 8,2 %.”.

Comprendiendo que la tasa de desempleo incremento a comparacion de la 2015



Ahora bien, Segun el DANE informa que las entidades con mas participacion fueron los del
sector gastronomia, agricultura y construccion, con este informe se deduce que el sector
manufacturero tiene mucho por ofertar y llegar a ser una fuente generadora de progreso para el
pais

e Salario Minimo.

El poder adquisitivo de una poblacién se define basicamente por sus ingresos monetarios,
Colombia es un pais donde la carga de impuestos es elevada y la inflacion en los ultimos meses
también esta en aumento, causando asi un efecto de austeridad en los hogares, tendencia que puede
ser contraproducente porque genera disminucion en la demanda de los productos elaborados por
esta empresa.

En efecto, los colombianos adquieren necesidades es por tal motivo que el indice de empleados
informales va en crecimiento todos necesitan de cubrir necesidades basicas, y al no encontrar un
trabajo con Optimas condiciones asumen la condicion de vendedores informales siendo una fuente
de financiacion mas rentable que la que se ofrece empresas legalmente constituidas, ahora bien,
los empleados informales se estdn tomando el espacio publico generando otras variables
problematicas

Sin embargo, para el proyecto de fotograbado se plantean contratar colaboradores que tengan
los conocimientos estandarizados sobre el proceso del fotograbado para poder innovar en el
portafolio de la empresa e impactar con el valor agregado, se contrataran bajo las condiciones
legales sobre las que se rigen Colombia, generando incentivos para que trabajen con dedicacién y

amor obteniendo empleados satisfechos y comprometidos.

2.2.5.4 Fuerzas Politicas, Gubernamentales y Legales

Teniendo en cuenta que Soacha es uno de los municipios mas importantes en Colombia ya que
es vital para el transporte de mercancia entrada y salida de viajeros, punto frecuente para
encuentros importantes, Soacha, apoya con sus politicas el fortalecimiento y la creacion de
empresas, ya que hay fuentes potenciales en todos los sectores econdmicos, cuentan con el SENA
donde se capacita para la formacion laboral idonea y fomentan la creacion de proyectos
productivos y amigables con el medio ambiente, se estan fortaleciendo las universidades de Soacha
ofreciendo calidad en la educacion para que las ideas se queden en el municipio y aportar al

fortalecimiento del mismo.



e Regulaciones laborales

En Soacha encontramos muchas microempresas, estas generan gran porcentaje de empleo a
los habitantes del sector, aportando | desarrollo y crecimiento de la misma, segin datos de la
Cémara de Comercio de Bogota en el afio 2010, se evidencia un gran nimero de empresas
registradas como persona natural, evidencidndose que la clase de contrato que manejan, en la

mayoria son contrato por temporales renovables anualmente.
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Figura 11: Participacion de Organizacion Juridica.

Fuente: http://bibliotecadigital.ccb.org.co/

Encontramos que el nivel académico influye en la retribucion econémica analizando que en el
municipio la mayor parte de quienes son activamente trabajadores cuentan con el bachillerato, un

menor porcentaje con estudios técnicos y universitarios.
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2.2.6 Fuerzas Competitivas

2.2.6.1 Amenaza de Nuevos Competidores

e Acceso a canales de distribucion

Al ser Fotograbados OP una empresa nueva en el sector no es sencillo ocupar un lugar dentro
de los canales de distribucion, los cuales ya se encuentran ocupados por empresas mas reconocidas.

Dentro del municipio de Soacha solo se cuenta con una sola empresa dedicada a la misma rama
de fotograbados para la elaboracion y venta de productos de reconocimiento, premiacion e
identificacion, lo que no afectaria la competencia ya que se estaria satisfaciendo una necesidad en
el municipio para los habitantes que adquieren este tipo de productos.

Lo contrario pasaria al extendernos en la ciudad de Bogota, ya que se disminuiria la capacidad
de competencia, lo que impediria el acceso a los canales y afectaria el éxito de la empresa.

Este punto es muy importante para la organizacion ya que si el cliente final no ve los productos
en un punto de venta no lo podra adquirir y por ende no aumentaran las ventas. Se debe ofrecer al
cliente una propuesta de valor atractiva para bloquear la entrada de competidores.
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e Requerimientos de Capital

Para iniciar la operacion de Fotograbados OP como empresa legalmente constitutiva se debe
disponer de un capital minimo para la maquinaria, equipo, infraestructura, inventarios, materia
prima, recurso humano y publicidad.

La falta de capital genera retrasos en la implementacion y genera que aparezcan nuevos
competidores. Para lo cual se debe definir un plan de implementacién, definiendo las actividades
a desarrollar cada una con el calculo de su costo y tiempo para de esta forma proyectar el capital

minimo que se necesita.

e Existencia de activos intangibles

El conocimiento y la curva de aprendizaje de los productos son relativamente cortas lo cual
permite que nuevos competidores se arriesguen a ingresar en el mercado. Se debe establecer
estrategias para la proteccion del conocimiento detras de los productos desarrollados, retencion del

recurso humano.

e Economias de Escala

Para iniciar Fotograbados OP tendr& una produccion a una escala pequefia por un periodo de
tiempo concreto, mientras fortalece una fuerza comercial que ofrezca todos los productos de la
empresa y se logre aumentar los clientes potenciales y por ende la produccién. De esta forma no

se arriesgaran los recursos de la compafiia

2.2.6.2 Rivalidad entre Competidores

e Homogeneidad de los servicios ofrecidos

Dado que en el municipio de Soacha solo se cuenta con una sola competencia directa,
Fotograbados OP establecera estrategias que permitan la innovacion y calidad de sus productos
frente al mercado por medio de materiales, disefios, servicio al cliente, tiempos de entrega. Lo

anterior ayudara a que la empresa se destaque y diferencie entre las demas.



e Crecimiento histdrico de la industria

En el 2005 el municipio de Soacha se consolido como la tercera economia del departamento
de Cundinamarca, al concentrar el 17% de la produccidn. Segun las cifras registradas en la Camara
de Comercio durante el afio 2008 se encontraban registradas 10.959 empresas en el municipio de
Soacha, lo que permitié su posicionamiento en el segundo lugar del departamento por su base
empresarial, los establecimientos de comercio representaban el 43% del total de las empresas y el
restante correspondia a personas naturales. (Bogota C. d., 2010)

A continuacion, se muestra imagen con la distribucion de las sociedades segun su actividad

productiva dentro del municipio de Soacha:
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Figura 13: Torta sectores econdmicos de Soacha.

Fuente: file:///C:/Users/Leydy%20Rojas/Downloads/Plan%20de%20competitividad%20de%20Soacha.pdf

En el municipio de Soacha también se destaca las micro y pequefias empresas en la base
empresarial, presentando una participacion del 74% en microempresas mientras que las pequefas
tienen una participacion del 13%, (Bogota C. d., 2010). A continuacion, se muestra imagen de la

clasificacion de las empresas segun su tamafio del municipio del Soacha en el afio 2008:

Pequerias
13,3%

Sin Clasificar
[ 7,0%
|
\ Grandes
Microempresas | 2 9%
74,5% T
Medianas

4 2 o
S 3,1%

Figura 14: Torta Clasificacion de las Empresas Soacha.

Fuente: file:///C:/Users/Leydy%20Rojas/Downloads/Plan%20de%20competitividad%20de%20Soacha.pdf
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Por otro lado, en el 2008 el municipio de Soacha se consolido como el cuarto mercado
financiero del departamento, representando el 7,3% del total de colocaciones correspondientes a
créditos de vivienda, consumo y microcrédito, y el 9,3% de las captaciones correspondientes a
depositos en cuentas de ahorros, cuentas corrientes y CDT de los bancos del departamento.
(Bogota C. d., 2010)

En las anteriores cifras se identificd un bajo desempefio en los niveles de ahorro y crédito por

habitante con respecto a las provincias aledafias al municipio:
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Figura 15: Grafica comparacion financiera.

Fuente: file:///C:/Users/Leydy%20Rojas/Downloads/Plan%20de%20competitividad%20de%20Soacha.pdf

Fotograbados OP debe establecer estrategias de nuevos productos, segmentos, estrato o
ciudades con el fin de lograr una expansion y penetracion a los lugares a donde no ha llegado la

competencia. Posicionamiento de marca.

e NuUmero y tamafio de los competidores
Fotograbados OP debe conocer su competencia para la toma de decisiones. Los competidores
directos se encuentran ubicados en la ciudad de Bogota y tienen las siguientes caracteristicas:
v Danilo Barbosa — Microempresa — 3 empleados — Régimen Comun - ganancias inferiores
a 500 SMMLV.
v Fotograbados Toto - Microempresa — 3 empleados — Régimen Comln - ganancias
inferiores a 500 SMMLV.
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v Rhino Art — Pequefia Empresa — 20 empleados — Régimen Simplificado — ganancias entre
500y 5.000 SMMLV.
v Art Grabados - Pequefia Empresa — 20 empleados — Régimen Simplificado - ganancias
entre 500 y 5.000 SMMLV.
Por otra parte, también se encuentra la competencia potencial ubicada en el municipio de Soacha:
v’ Trofeos el Kaiser - Pequefia Empresa — 20 empleados — Régimen Simplificado - ganancias
entre 500 y 5.000 SMMLV.
Se debe evaluar cual es el mercado desatendido en poblaciones pequefias, estratos,
instituciones, colegios, empresas publicas o privadas y lograr captar su atencion haciendo la

diferenciacion en servicio, tiempos de respuesta y calidad.

e Cambio de los consumidores
En el mundo actual es muy comun ver cambios en los consumidores los cuales se encuentran
atados a nuevas tecnologias y facilidades de acceso a sus productos lo que implica un alto cambio
social, por lo que es importante tener en cuenta las siguientes caracteristicas:
v Los clientes buscan ser escuchados, por medio de diferentes herramientas de comunicacion
para garantizar el cumplimiento de los requisitos de los mismos.
v Ofrecer calidad en el producto y servicio que se esté ofreciendo, sobre todo que sea fiable
y no engafiar por medio de publicidad.
v Buscar sorprender al cliente con productos innovadores.
v’ Estar actualizado en todos los cambios que se puedan presentar en el nuevo mercado
entrante.
Fotograbados OP debe establecer herramientas para lograr la fidelizacion o retencion de los
clientes actuales, mejorando las condiciones indiciales. De igual forma centrandose en la captura,
profundizacién y fidelizacion de nuevos clientes de un sector de alto volumen, pero con baja

capacidad de ser atendidos por la competencia.



2.2.6.3 Poder de Negociacion con Proveedores

e Costo de los productos del proveedor en relacion con el costo del producto final.

Fotograbados OP debe analizar la relacion existente que tiene con los proveedores avaluando
las politicas de negociacion frente al presupuesto asignado, minimizando costos y disefiando un
sistema de costos flexibles.

e Altos costos para el cambio de proveedor

Fotograbados OP debe realizar la evaluacion de proveedores por medio de una comparacion,
identificando las ventajas de cada uno, los costos adicionales, ahorros y el impacto que puede tener
en la compafiia, para de esta manera tomar la decision mas conveniente.

Al cotizar se debe definir un minimo de 3 proveedores, solicitando referencias de trabajos
anteriores; se debe evaluar en listas negras y restrictivas para evitar contratar los servicios de
empresas gque estén involucradas con lavado de activos y financiacién del terrorismo, de igual

forma se debe pactar los acuerdos de servicio al momento de la contraccion de los servicios.

e Concentracion de los proveedores
Los proveedores se pueden aprovechar del impacto que representan en la compafiia, si solo es
este el que provee los servicios. Fotograbados OP debe tener mas de un proveedor que le ofrezca

el mismo servicio para evitar cobros inapropiados y mala atencion.

e Grado de diferenciacion de los productos del proveedor
Los proveedores deben ofrecer buena calidad, agilidad en las repuestas, tiempo de entrega en
los servicios ofrecidos para no afectar la operacion normal de la empresa. Para lo cual

Fotograbados OP debe realizar seguimiento a los acuerdos de servicio establecidos inicialmente.

2.2.6.4 Poder de Negociacion con los Clientes

El poder de negociacion del cliente en la industria de fotograbados es atractivo ya que no se
logra evidenciar muchos competidores en el lugar donde se va a poner el punto de venta, teniendo
en cuenta que a muchos de los clientes se les va a generar la necesidad de adquirir alguno de

nuestros productos.



Por consiguiente, se asume que los principales compradores de Fotograbados OP van hacer las
escuelas deportivas, las empresas y colegios privados, quienes buscan calidad y precios justos, con
estas variables se infiere que los clientes actualmente poseen poder negociador ya que buscan
distribuidores en Bogot4, la ventaja de Fotograbados OP es que va a cautivar los clientes de Soacha
por su cercania, cumplimiento y calidad.

Ahora bien, se debe tener en cuenta la eventualidad de los productos sustitutos ya que es alta
debido y los clientes tienen el poder de negociacion, debido a los precios asequibles y comodidad,
pero se debe tener en cuenta y hacer énfasis por la oferta ya que esta ofrece calidad, reconocimiento
y durabilidad.

Por tanto, fotograbados se centralizara en los siguientes aspectos para lograr conseguir la
fidelidad de sus clientes:

e Atencion al cliente / Asesoramiento adecuado y oportuno

e Precios justos

e Experiencia

Finalmente, Fotograbados OP tendra clientes fijos como lo son las escuelas de futbol, y los
clientes empresariales, teniendo en cuenta que los clientes nuevos y naturales quienes pueden
llegar a ser clientes potenciales a futuro, ya que ellos estan en la capacidad de hacer compras

constantes u ocasionales.

2.2.7 Matriz EFE (Evaluacién de Factores Externos)

Tabla 12: Matriz EFE

- VALOR
FACTORES EXTERNOS CLAVE VALOR CALIFICACION o\ SERADO

OPORTUNIDADES

Optima proyeccion de clientes 0,11 4 0,44
Relaciones duraderas entre clientes y proveedores 0,08 4 0,32
Ampliar el mercado geograficamente 0,1 3 0,3
Productos de calidad y con innovacion 0,08 3 0,24
Clientes con opcion de hacer pedidos personalizados 0,05 3 0,15
Ir}gresar a un mercado donde no existen muchos competidores a 011 4 0,44
nivel local




AMENAZAS

No lograr el crecimiento proyectado e impactar el mercado 01 02
objetivo : ,

Falta de conocimiento de la marca por parte de los usuarios del 0.08 0.16
municipio de Soacha ' ’

Precios mas econémicos por parte de los competidores 0,05 0,1
Normas tributarias 0,07 0,21
Competencia ilegal 0,08 0,16
Tecnologia de alto precio y baja capacidad de produccion 0,09 0,18

Con la matriz EFE se identifican los factores criticos o determinantes en cuanto a las amenazas
y oportunidades de la empresa teniendo en cuenta que son factores externos y que se analizan de
forma macro para la compafiia incluyendo temas geogréaficos, culturales politicos sociales etc.

En la matriz que se relaciona anteriormente se puede observar que siendo Fotograbados OP
una empresa que quiere ingresar al mercado ya visualizo y analizo las oportunidades que puede
Ilegar a tener y como estas superarian las amenazas que se encuentran de forma constante en el
entorno ya que la empresa estaria innovando en un mercado que a nivel local (Soacha) no tiene
demasiada oferta en productos de fotograbado, sin embargo la demanda que puede tener el
municipio es considerable en el momento de constituir una empresa con la calidad y servicio que
ofrece Fotograbados OP.

Adicional es fundamental nombrar que cuando los clientes sienten su participacion dentro de
la compafiia se fidelizan méas con una marca motivo por el cual Fotograbados OP brinda la opcion
de que escojan sus productos y los personalicen ya que es mas satisfaccion para el cliente y
mayores ganancias para la empresa.

Finalmente, las calificaciones mayores estan situadas en la éptima proyeccién de clientes,
relaciones duraderas entre clientes y proveedores y el ingreso al mercado donde no existen muchos
competidores. Debido a esto se puede decir que se sitlan estos valores mayores ganancias para la

empresa.



2.2.8 Matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos)

Tabla 13: Matriz EFI

VALOR
PONDERADO

FACTORES INTERNOS CLAVE VALOR CALIFICACION

FORTALEZAS INTERNAS

Capacitacion y crecimiento del recurso humano 0,1 3 0,3
l’(;ﬁrcni;tngz Iegl il:ncigtrega del producto de acorde con lo que 0,05 3 0,15
Pedidos telefdnicos 0,01 2 0,02
Promociones llamativas para el cliente 0,05 2 0,1
Pago 50% al iniciar la solicitud y 50% al entregar el producto 0,11 4 0,44
Disefios elegantes y acordes a la ocasion 0,08 4 0,32
Excelente portafolio de productos 0,05 3 0,15
Atencion personalizada 0,05 2 0,1
Amplia cobertura geografica 0,03 3 0,09
Estabilidad laboral y por ende motivacion al personal 0,03 3 0,09
Programa de incentivos 0,02 3 0,06
DEBILIDADES INTERNAS

Poco desarrollo tecnoldgico 0,02 3 0,06
Fallas en el soporte y desarrollo tecnolégico 0,03 2 0,06
Falta de infraestructura 0,04 1 0,04
Areas funcionales no definidas 0,05 1 0,05
No se cuenta con libros contables o un software 0,07 1 0,07
Falta de publicidad 0,02 2 0,04
No existe una base formalizada de clientes 0,03 2 0,06
Procesos productivos sin estandarizacion 0,06 1 0,06
zopigdclhjce;r;ta con vendedores que salgan al mercado a ofertar 0,02 2 0,04
Baja red de canales de recaudo 0,04 1 0,04
Bajo empoderamiento para la toma de decisiones 0,04 2 0,08

1 o

Con la matriz EFI se resumen y se evaltan las debilidades y fuerzas méas importantes dentro

de las areas funcionales de una organizacion. En la relacion de valores y calificaciones anteriores
se observa que en la forma de pago que desea implementar la empresa y en el disefio proyectado

para los productos estéd logrando la efectividad que se necesita para contrarrestar las debilidades



teniendo en cuenta que como toda empresa que ingresa al mercado hay procesos y estudios que se
deben consolidad para lograr la madurez que se espera en el mercado.

Por otra parte, es de aclarar que para Fotograbados OP es fundamental mantener la motivacion
del personal a contratar ya que de esta manera la produccion serd mayor y con los estandares que

en la ocasion pertinente se estableceria para cumplir con las normas y exigencias del cliente.

2.3 Estudio de la Demanda

2.3.1 Objetivo

Se debe tener en cuenta la oferta y precios de los productos ofertados porque de esta manera
se obtiene una idea clara de que solicita el consumidor con mayor prioridad y como crear un
portafolio acertado.

Debido a que en el municipio de Soacha no se cuenta con empresas que se dediquen
especificamente a la actividad del fotograbado, OP implementaria estrategias para atraer el

mercado objetivo y con productos de calidad satisfacer la demanda.

2.3.2 Marco Metodoldgico

2.3.2.1 Fuentes de Informacion

e Primaria: Teniendo en cuenta que esta informacidn consiste en datos nuevos y originales,
la recopilacion para consolidar y avanzar en el trabajo ha estado enfocada en este tipo de
informacidn ya que la fuente es directa del sector del fotograbado que estamos manejando
y del cual presenta evidencias empiricas que se han logrado al pasar del tiempo.

e Secundaria: Para empalmar el tema se han revisado documentos, videos con procesos
estipulados y se han validado archivos con informacion de fotograbado con el fin de
analizar e interpretar los datos recolectados para una conclusion veraz y mas certera. No
obstante, es de aclarar que la informacién que contiene el trabajo es resultado de la
interpretacion y construccion propia por parte de los integrantes que conforman el

proyecto.

2.3.2.2 Tipos y Métodos de Investigacion
El tipo de investigacidon que se decidio realizar para esta idea de negocio es la exploratoria

debido a que no se cuenta con el conocimiento necesario para implementar una empresa de



Fotograbado. Para lo cual se utilizara los metodos de recoleccion de informacion contundente e
importante para crear un negocio del nivel proyectado.

Para lograr el objetivo propuesto es indispensable empalmar el tema con la actual empresa de
metalmecénica ubicada en el municipio de Soacha la cual est4 legalmente constituida y reconocida
dentro del municipio, de esta forma se puede identificar que competencia potencial se presenta y

las ventajas y falencias de nuestra idea de negocio.

2.3.2.3 Metodologia
Para realizar el estudio del mercado se utilizardn metodologias que abarquen todas las

caracteristicas y requerimientos necesarios para la implementacion de nuestra idea de negocio:

e Metodologia Cualitativa: Entrevista
e Metodologia Cuantitativa: Encuetas

e Metodologia Mixta: Observacion

Se toma la decision de realizar entrevistas a los posibles competidores para identificar las
ventajas competitivas que estas tienen para mejorar los procesos internos del proyecto.

Adicionalmente se proyectaron ciertas encuestas las cuales seran aplicadas a empresas,
colegios e instituciones, de las cuales se espera extraer datos relevantes para la puesta en marcha
y crecimiento de la empresa segun se evidencia y se calcule en cada respuesta de los futuros
clientes.

Finalmente se implementa una metodologia mixta ya que el proyecto necesita complementar
la metodologia cualitativa y cuantitativa con el fin de unificar las fortalezas evidenciadas de tal
manera que se puedan potenciar mientras se logra eliminar las debilidades y obtener mejores

resultados.

2.3.3 Poblacion
Para el inicio de la implementacion de la planeacion estratégica se tomd en cuenta la
proyeccion que se espera tener a corto, mediano y largo plazo de acuerdo con su infraestructura y

capacidad:



e CORTOPLAZO (1afio): El mercado se enfocara en instituciones deportivas y colegios
privados del municipio de Soacha interesadas en adquirir productos de reconocimiento,
premiacioén o identificacion.

e MEDIANO PLAZO (2 afios): EI mercado se enfocara a medianas y grandes empresas
interesas en adquirir productos de reconocimiento, premiacion o identificacion, con una
capacidad e infraestructura més avanzada para cumplir con los requisitos del cliente.

e LARGO PLAZO (3 afios): ElI mercado se expandira hacia los alrededores de Soacha,
como lo es Bogota, Mosquera, Sibate, etc. ofreciendo los productos a micro, medianas

y grandes empresas.

2.3.4 Andlisis de Datos Secundarios

2.3.4.1 Comportamiento Histdrico de la Demanda

El municipio de Soacha se encuentra ubicado en el departamento de Cundinamarca, limita
hacia el norte con los municipios de Bojaca y Mosquera, al sur con Sibate y Pasca, al occidente
con Granadas y San Antonio y al oriente con Bogota D.C. Su extension es de 187 km2, de los
cuales aproximadamente 27km2 son &rea urbana y 160km2 son areas rurales. (Soacha, 2016)

Es importante lograr el facil acceso de los clientes hacia nuestros productos, precios adecuados,
canales de entrega, servicio al cliente y materias primas amigables con el medio ambiente se
convierten en factores relevantes para la atraccion de nuestros clientes, cabe mencionar que el
municipio de Soacha ocupa el segundo lugar como el municipio méas poblado de Cundinamarca y
a nivel nacional ocupa el puesto nimero 10 y que se pretende trabajar en un nicho de mercado que

incluye actores como colegios, instituciones deportivas y empresas publicas y privadas.



MUNICIPIO DE SOACHA
LIMITES COMUNAS

Figura 16: Mapa Municipio de Soacha delimitado por Comunas.

Fuente: http://p.se-todo.com/pars _docs/refs/4/3331/3331 html 44971699.jpg

e Colegios

El municipio de Soacha cuenta con 21 colegios oficiales y 160 colegios privados, de igual
forma tiene dos sedes universitarias: Minuto de Dios y Universidad de Cundinamarca. Esta
informacion puede variables ya que fue tomada del afio 2003 (Tiempo, 2003) De los cuales realizan
premiaciones a sus estudiantes por medio de medallas y trofeos, los cuales se pueden convertir en

mercado objetivo para Fotograbados OP.

e Instituciones Deportivas

En cuanto a los eventos deportivos, en el municipio de Soacha se llevan a cabo diferentes citas
deportivas durante el afio, entre ellos la carrera atlética internacional Soacha 12k, juegos
intercolegiados, competencias de ciclismo tales como el denominado, “la clasica de ciclismo
ciudad de Soacha”, campeonatos de futbol y micro futbol que se realizan en cada una de las
comunas del municipio. Estas actividades pueden ser aprovechadas por Fotograbados OP para
ofrecer sus productos de premiacion.


http://p.se-todo.com/pars_docs/refs/4/3331/3331_html_44971699.jpg

De acuerdo con el ultimo censo realizado por el DANE en el 2005 el municipio cuenta con 68

instituciones deportivas a las cuales se les podra ofrece los productos de Fotograbados OP.

e Empresas

Segun cifras de la cdmara de comercio de Bogota en el municipio de Soacha existen 13.108
establecimientos de comercio activos, de los cuales el 58% de las Unidades Productivas del
municipio se concentran en tres comunas: Compartir, Centro y San Humberto.

De igual forma las unidades productivas se encuentran concentradas en los estratos 2 y 3, como

se muestra en la siguiente grafica:

Estrato 0
(Comercial)
1%

Estrato 1
18%

Estrato 3
2%

Figura 17: Torta unidades productivas en estratos.

Fuente: http://bibliotecadigital.cch.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566 censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

Las unidades productivas se encuentran divididas en Comercial, Servicios, Industrial y Agricola:

Agricola
Industria_ 1%
11%

Servicios

31%

Figura 18: Torta unidades productivas por sector.

Fuente: http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566 censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1



http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566_censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1
http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566_censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

Dentro de las unidades productivas industriales la mayor concentracion se encuentra en la comuna

2 del Centro y 6 de San Humberto:

BOGOTA

UNIDADES ECONOMICAS CON CATEGORIAINDUSTRIA

SIBATE

Figura 19: Mapa con la distribucion de las unidades productivas industriales.

Fuente: http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566 censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

En las unidades productivas comerciales las comunas con mayor participacion son las 2 Centro, 6

San Humberto y 3 Despensa:

BOGOTA

UNIDADES ECONOMICAS CON CATEGORIA COMERCIO

SIBATE

Figura 20: Mapa con la distribucion de las unidades productivas comerciales.

Fuente: http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566 censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1



http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566_censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1
http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566_censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

En las unidades productivas de servicio se encuentran concentrado en la comuna 2 Centro

y en la 6 San Humberto:

BOGOTA

SIBATE

UNIDADES ECONOMICAS CON CATEGORIA SERVICIO

Figura 21: Mapa con la distribucion de las unidades productivas de servicio.

Fuente: http.//bibliotecadigital.cch.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566 censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

2.3.4.2 Proyeccion de la Demanda

De acuerdo con la investigacion realizada se determina que la segmentacion de la demanda se

clasifica con las siguientes variables:

e Elmercado se enfocara medianas y grandes empresas de los tres sectores: Industrial (Placas
de maquinaria), Comercial (Placas de maquinaria y pines o escudos de reconocimiento
empresarial) y Servicio (Pines o escudos de reconocimiento empresarial). De acuerdo con
el total de empresas del municipio de Soacha se clasificaron por actividad para determinar
la unidad de analisis para un total de 2.838 empresas.

e El mercado se enfocara en instituciones deportivas: Escuelas de Futbol y Karate (Medallas
y Trofeos). De acuerdo con el ultimo censo del DANE en el afio 2005, el municipio de
Soacha cuenta con 68 instituciones.

e EIl mercado se enfocara en los 160 colegios privados del municipio de Soacha interesadas

en adquirir productos de reconocimiento y premiacion para sus estudiantes o docentes.


http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2997/7566_censoempresarialsoacha.pdf?sequence=1

e Inicialmente el mercado objetivo se localiza en las comunas 6 de San Humberto, 5 de San
Mateo, 2 de Centro y 4 Ciudadela Sucre, las cuales son las que contiene mayor

participacion de las unidades productivas.

2.3.4.3 Conclusiones

Para determinar el tamafio de la muestra se debe tener en cuenta las siguientes conversiones:

Tabla 14: Tabla de Conversiones para determinar el tamarfio de la muestra.

CONVERSIONES

Letra Significado
D | % margen de error 5%
Z | Constante de poblacion que se quiere representar 95%
P Probabilidad de éxito 50
Q | Probabilidad de fracaso 50
N | Universo o Poblacion 3.066
N Muestra X

Con la anterior informacion se debe aplicar la formula para determinar el tamafio de la muestra:

NxZ?xPxQ
D2x(N—1)+ Z2xPxQ

3.066 x 0,95% x 0,50 x 0,50
0,052 x (3.066 — 1) + 0,952 x 0,50 x 0,50

3.066 x 0,9025 x 0,50 x 0,50
000,25 x 3,065 + 0,9025 x 0,50 x 0,505

691,766
7,6625 + 0,2256

691,766
7,888125

= 87,69



Con la anterior formula de muestreo se determina que se deben aplicar 88 encuestas, para

determinar la viabilidad del proyecto.

2.3.5 Anédlisis de Datos Primarios

Para realizar el analisis de datos primarios se establecio la ejecucidn de entrevistas y encuestas.

La entrevista sera aplicada al actual duefio de la competencia potencial de Fotograbados OP, el

Kaiser, localizado en el municipio de Soacha. Y las encuestas serdn aplicadas a la muestra

determinada por la poblacion objetivo.

2.3.5.1 Metodologia

a.

AN N N N SR

<

Se programa entrevista el 25 de marzo de 2017 con el actual duefio de Trofeos el Kaiser
Jorge Vargas y Alfredo Vargas, en donde se realiza las siguientes preguntas:

Bajo su punto de vista ¢ Cree usted que el Fotograbado ha tenido un impacto positivo en el
mercado de Soacha?

¢ Cuél es el procedimiento a seguir cuando el cliente se encuentra interesado en adquirir el
servicio? Técnicas de Ventas

¢De qué manera se contactan nuevos clientes? Técnicas de contacto

¢A qué segmento o mercado meta va dirigido su producto? Caracteristicas del segmento
¢Qué materiales se necesitan para la elaboracién de los productos?

¢ Cuéles son los costos de estos materiales? ¢ Como controla los costos de la empresa?

¢ Como prestan los servicios de garantia? Cual es el proceso con el cliente.

¢ Cuales son los métodos de financiacion que utiliza? ;Cuéal considera que es el mecanismo
maés adecuado para su empresa?

¢Cuél es el margen de utilidad de su producto?

¢Existe mucha competencia para este tipo de negocio? ¢Cudles considera son sus

competidores directos y cudles indirectos?

La encuesta a los clientes se encuentra estructurada de la siguiente forma. Ver Anexo 1.
Estas encuestas se aplicaran: 20 para instituciones deportivas, 20 para colegios privados y
48 para empresas privadas localizadas en las comunas 6 de San Humberto, 5 de San Mateo,

2 de Centro y 4 Ciudadela Sucre.



2.3.5.2 Analisis de Resultados
a. Entrevista:
v Bajo su punto de vista ¢ Cree usted que el Fotograbado ha tenido un impacto positivo en el

mercado de Soacha?: Claro que si, se esta llegando a mercado desatendido, sin embargo,

hay muchas personas que adquieren este tipo de productos en la ciudad de Bogota.

v ¢Cual es el procedimiento a seguir cuando el cliente se encuentra interesado en adquirir el

servicio?: Inicialmente se deja hablar al cliente para identificar las necesidades o requisitos

gue este esta necesitando en su producto, luego se le brinda asesoria sobre la mejor forma

de la elaboracion del producto, esto abarca el disefio, tipo de material, contextura,

acabados, etc. Por Ultimo, se llega a un acuerdo v se realiza la cotizacién.

v ¢De qué manera se contactan nuevos clientes?: No contamos con una herramienta para

consequir nuevos clientes, simplemente con el reconocimiento gue hemos logrados ellos

llegan a nosotros ya sea por la pagina de Facebook, llamadas telefonicas o llegan

directamente al taller.

v (A qué segmento o mercado meta va dirigido su producto?: Este producto aplica todas las

personas 0 empresas interesadas en adquirir este tipo de productos.

v' ¢ Qué materiales se necesitan para la elaboracion de los productos?: Los materiales varian

de acuerdo con los requisitos del cliente.

v’ ¢Cuales son los costos de estos materiales? ;Como controla los costos de la empresa?: Ya

contamos con proveedores fijos gue nos brindan precios asequibles para no aumentar el

costo de produccion de esta forma se controlan.

v ;Como prestan los servicios de garantia? Cual es el proceso con el cliente: Al momento de

empacar el producto se garantiza gue este no cuente con ningin imperfecto, de igual forma

el cliente podra realizar reclamacion en caso que identifique que el producto no cumple

con las caracteristicas.

v’ ¢Cuales son los métodos de financiacion que utiliza? ; Cual considera que es el mecanismo

mas adecuado para su empresa?: Se maneja 50% al inicio y 50% al momento de entregar

el producto v el pago se debe realizar en efectivo.

v' ¢Cual es el margen de utilidad de su producto?: No responde.



v' ¢Existe mucha competencia para este tipo de negocio? ¢Cuales considera son sus

competidores directos y cuales indirectos?: Todas las empresas 0 personas que elaboran

este tipo de producto los considero como competencia.

En conclusion, se logra identificar que el duefio de Trofeos el Kaiser se sintié incomodo
con la entrevista y no mostro una actitud abierta, las respuestas no tuvieron el resultado que se
esperaba. Lo anterior muestra que Fotograbados OP lograria convertirse en una competencia
potencial para esta empresa.

b. Encuestas:
Se realizaron 84 encuestas al mercado objetivo definido, las cuales fueron tabuladas Véase
Anexo 2, arrojando los siguientes resultados:

Informacion del Encuestado

1. ¢Qué tipo de institucién o empresa
aplica?

m a. Colegio

| = b. Escuela Deportiva
57%

d. Empresa Privada

2. ¢éEn qué comuna del municipio de
Soacha se encuentra?

0%
m 3. Comuna l

0%

35%

= b. Comuna 2
m c. Comuna 3
u d. Comuna 4

e. Comuna 5

f. Comuna 6



3. Por favor seleccione la cantidad de
empleados y/o estudiantes con los que
cuenta actualmente:

ma.<50
m b. Entre 51y 100

20%
m c. Entre 101y 200
25% V = d. Entre 201 y 400
e. Entre 401y 500

f.>501

Anadlisis: En las anteriores graficas se identifica que se logra cumplir con la cantidad de
encuestas estimadas y se aplicaron a el mercado objetivo definido. Se observa que en un 62% las

empresas, colegios e instituciones deportivas superan los 200 estudiantes y/o empleados.

Informacion del Producto

4. Se encuentra interesado en adquirir alguno de
estos productos para efectos de reconocimiento,
premiacion e identificacion:

m a. Escarapelas
21%
m b. Placas

m c. Escudos y Pines
= d. Medallas
e. Trofeos

Se identifica que los encuestados se encuentran interesados en uno o mas productos que
ofrece Fotograbados OP.



5. En algiin momento ha adquirido alguno de los
productos que se encuentran enunciados en
punto 4 de la presente encuesta:

0%

m3.Si

= b. No

6. ¢Qué tipos de problemas a presentado en los
productos adquiridos?

= a. Visual (defectos en el
producto, manchas,
impurezas, rupturas)

= b. Técnicos (Producto no
cumple con los
requerimientos)

c. Proveedor (Ubicacion,
Desplazamientos largos,
tiempos de respuesta, servicio
al cliente)

7. éSe encuentra interesado en adquirir alguno de
estos productos para sus eventos?

0%

ma.Si

= b. No

Se identifica que todos los encuestados han adquirido estos productos en algin momento y
aun se encuentran interesados en adquirirlos. Por otro lado, se identifica que han presentado algin
inconveniente con los productos comprados, lo que ayudara a mejorar nuestros procesos internos.



8. En el momento de solicitar un producto cual es
su preferencia:

= a. Un menor precio
= b. Mayor calidad
= c. Un mejor servicio

d. Mayor innovacion

9. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por la compra de los productos?

Escarapelas

®m a. Entre $7.000 y
$12.000

m b. Entre $13.000 y
$18.000

= c. Més de $19.000

Medallas

®m a. Entre $3.000 y
$8.000

= b. Entre $9.000 y
$14.000

= c. Més de $15.000




Placas

4%

= a. Entre $5.000 y
$10.000

m b. Entre $11.000 y
$16.000

c. Mas de $17.000

Pines

0%

®m a. Entre $2.000 y
$7.000

= b. Entre $8.000 y
$13.000

c. Mds de $14.000

Trofeos

® 3. Entre $15.000 y
$20.000

= b. Entre $21.000 y
$30.000

c. Méas de $31.000

Se identifica que los encuestados estan dispuestos a pagar en promedio de precio medio.



10. Indique la cantidad de producto a solicitar, por favor indique la cantidad maxima que ha

solicitado:

Escarapelas

0%

m 3.De 13100

= b. De 101 a 500

m c. De 501 a 1.000
d. Mas de 1.000

Placas

0%

= a.De1a100

= b. De 101 a 500

m c. De 501 a 1.000
d. Mas de 1.000

ma.Del1a100

= b. De 101 a 500

= c. De 501 a 1.000
d. Mas de 1.000




Medallas

0% 0%

ma.Del1a100

= b. De 101 a 500

= c. De 501 a 1.000
d. Mas de 1.000

Trofeos

0%

ma.De1a100

= b. De 101 a 500

= c. De 501 a 1.000
d. Mas de 1.000

Se identifica que los encuestados realizarian en promedio pedidos > 500 productos.

11. Con qué frecuencia solicitaria estos productos:

2%
19% m 3. Diario
m b. Semanal

= c. Mensual

= d. Trimestral

e. Semestral

Se identifica que el 48% de los encuestados realizarian pedidos Mensuales.



Informacion de Servicio

12. ¢Qué beneficios espera con la compra del
producto?

® 3. Reconocimiento
(marca, publicidad)

= b. Premiacion (medallas,
trofeos, placas
conmemorativas)

= c. Identificacion
(maquinaria, animales y
personas)

13. ¢Qué lo motiva volver a donde su proveedor ?

= a. El servicio
= b. La calidad

= c. Los precios

14. Indique el tiempo de pago establecido para
proveedores:

4%

= a. 15 dias
= b. 30 dias
= c. 60 dias

d. 90 dias




15. Indique los mecanismos de pago mas utilizado
para estos productos

0%

m 3. Efectivo
m b. Transferencia bancaria
= c. Cheque

d. Tarjeta débito o crédito

Con la anterior informacion se logra identificar las necesidades del cliente y los acuerdos de

pago para que Fotograbados OP los implemente dentro de su operacion.

Informacidn de Diferenciacion

16. ¢ Le gustaria que su proveedor para la
fabricacion y venta de estos productos fuera una
empresa del municipio de Soacha?

0%5
ma.Si
= b. No
c. No le interesa

17. éEsta de acuerdo en realizar pedidos y/o
pagos de forma electrénica?

2%
O 13%
0% \

ma. Si
= b. No
= . No le interesa

d. No utiliza este medio



Se identifica que a la mayoria de los encuestado le gustaria que su proveedor para este tipo
de productos se encuentre en el municipio de Soacha, lo que nos genera mayor competitividad
dentro del sector. Por otro lado, al 85% de los encuestados le gustaria una aplicacion en su celular
para poder realizar los pedidos de forma personalizada y rapida.

2.4 Estudio de la Oferta

2.4.1 Objetivo

Para ser competitivos con el portafolio ofrecido es necesario que el proyecto sea consolidado
para lograr ofrecer calidad y precios, teniendo en cuenta que la constitucion de una empresa lleva
consigo ciertas ventajas y costos que deben proyectarse.

Dado que la produccién debe crecer cuando empiece el reconocimiento de la organizacion y
con ella, deben ofrecerse mejores productos, es importante validar y escoger proveedores con
materiales adecuados y correspondientes para realizar el proceso de transformacion del producto,

de tal manera que el producto final sea agradable al cliente

2.4.2 Andlisis de Datos Secundarios

2.4.2.1 Proyeccion de la Oferta

Para esta proyeccion se utiliza un método cuantitativo, para recopilar la informacién de ventas
pasadas y presentes promedio de la competencia potencial. A continuacion, se mostrara la

proyeccion por cada producto:

Tabla 15: Proyeccion ultimos 5 afios - ventas promedio competencia — Escarapelas

ARo ‘ Escarapelas ‘ Precio C/U Total

2012 6.818 | $ 9185 | $ 62.627.813

2013 7576 | $ 10.206 | $ 77.318.288

2014 8418 | $ 11.340 | 3 95.454.677

2015 9.353 | $ 12.600 | $ 117.845.280

2016 10392 | $ 14.000 | $ 145.488.000
42556 | $ 57.33L | $ 498.734.058




Tabla 16: Proyeccion ultimos 5 afios - ventas promedio competencia - Placas

Afio Precio C/U Total

2012 27281 | $ 6.561 $ 178.988.266

2013 30312 | $ 7.290 $ 220.973.168

2014 33.680 | $ 8.100 $ 272.806.380

2015 37422 | $ 9.000 $ 336.798.000

2016 41580 | $ 10.000 $ 415.800.000
170274 | $ 40951 | $  1.425.365.814
Tabla 17: Proyeccion ultimos 5 afios - ventas promedio competencia — Escudos y Pines

Afio Escudos Y Pines Precio C/U Total

2012 23.872 $ 2.952 $ 70.479.535

2013 26524 | $ 3.281 $ 87.011.772

2014 29.471 $ 3.645 $ 107.421.941

2015 32746 | $ 4.050 $ 132.619.680

2016 36.384 | $ 4.500 $ 163.728.000
148.996 | $ 18428 | $  561.260.928
Tabla 18: Proyeccion ultimos 5 afios - ventas promedio competencia — Medallas

Afo Medallas Precio C/U Total

2012 3.291 $ 3.281 $ 10.796.118

2013 3657 | $ 3.645 $ 13.328.540

2014 4.063 $ 4.050 $ 16.454.988

2015 4514 | $ 4.500 $ 20.314.800

2016 5.016 $ 5.000 $ 25.080.000
20541 | 3 20476 | $ 85.974.446
Tabla 19: Proyeccion ultimos 5 afios - ventas promedio competencia — Trofeos

Afio Trofeos Precio C/U Total

2012 $ 1.701 $ 19.683 $ 33.473.130

2013 $ 1.890 $ 21.870 $ 41.324.852

2014 $ 2.100 $ 24.300 $ 51.018.336

2015 $ 2.333 $ 27.000 $ 62.985.600

2016 $ 2.592 $ 30.000 $ 77.760.000
10614 | $ 122853 |§  266.561.918




Compilando toda la proyeccion por producto se obtiene un total de ventas de:

Tabla 20: Compilacién Ventas ultimos 5 afios

Afo Piezas Vendidas Total

2012 62.962 $ 356.364.863

2013 69.958 $ 439.956.620

2014 77.731 $ 543.156.322

2015 86.368 $ 670.563.360

2016 95.964 $ 827.856.000
392982 | $  2.837.897.165

2.4.2.2 Conclusiones
Con la anterior informacion se proyecta para Fotograbados OP las siguientes ventas por cada

producto para el afio 2018:

Tabla 21: Proyeccion Ventas Fotograbados OP afio 2018 — Primer Semestre

Precio Por Udad. Ventas Planeadas Por

Producto Primer Semestre Mes - Primer Semestre Total Primer Semestre

Escarapelas $ 14.500 3894 [ $ 56.463.006
Placas $ 10.500 15594 | $ 163.737.006
Escudos y Pines $ 5.000 13644 | $ 68.220.006
Medallas $ 5.500 1.884 $ 10.362.006
Trofeos $ 125.000 972 $ 121.500.006
$ 160.500 35988 | $  420.282.030

Tabla 22: Proyeccion Ventas Fotograbados OP afio 2018 — Segundo Semestre

Producto Precio Por Udad. Ventas Planeadas Por Total Segundo
Segundo Semestre Mes -2do Semestre Semestre
Escarapelas $ 14.500 4011 | $ 58.156.896
Placas $ 10.500 16.062 | $ 168.649.116
Escudos y Pines $ 5.000 14.053 | $ 70.266.606
Medallas $ 5.500 1941 |'$ 10.672.866
Trofeos $ 125.000 1.001 |'$ 125.145.006
$ 160.500 37.068 | $ 432.890.490




Tabla 23: Total Ventas Fotograbados OP afio 2018

Producto \ Total Afo
Escarapelas $ 114.619.902
Placas $ 332.386.122
Escudos y Pines $ 138.486.612
Medallas $ 21.034.872
Trofeos $ 246.645.012

$  853.172.520

Esta proyeccion de ventas puede variar dependiendo de la cantidad de clientes y pedidos, ya
que entre mayor sea la cantidad del producto a fabricar el precio de venta tiende a disminuir para

mayor satisfaccion para el cliente.

2.5 Factores de Macro y Microlocalizacion

2.5.1 Ubicacion de los Clientes

Los clientes de Fotograbados OP se ubican en el municipio de Soacha en las diferentes
comunas o barrios ya que alli se encuentran las instituciones académicas, deportivas y empresas.
Debido a las investigaciones del mercado este municipio presenta gran demanda de productos de
fotograbado sin embargo la oferta no es la mejor, por esta razon muchos clientes se dirigen a la
ciudad de Bogotéa en busca de sus productos.

El ideal de Fotograbados OP es lograr la fidelizacidn de aquellos clientes y por ende aumentar

Sus ingresos.

2.5.2 Ubicacion de los Proveedores

Fotograbados OP busca proveedores que cuenten con productos legales y de calidad y que
manejen la facturacion correspondiente. A la fecha se evidencia que los proveedores que cuentan
con estas condiciones se encuentran en la ciudad de Bogota.

Segun los analisis mencionados anteriormente los proveedores escogidos para que

Fotograbados OP inicie su produccion serian los siguientes:



Tabla 24: Ubicacion Proveedores

Proveedor

Direccién

Teléfono

Producto

Aceros Metales Y
Afines Mantilla Velez

Cra. 25#15-78

(57) (1) 3600099

Laminas de Acero

Bogota Bronce
S.A J Y
o Cra 13 A # 12-08 2 Acido  Cromico,
SCQuimicos ) 2834373 ] )
Piso Bogota Feérrico, Nitrico
Autopista sur # 63-77 Acido  Cromico,
QUIMICOS S.A.S . 7823770 o .
Bosa Estacion Férrico, Nitrico
Laminas de Acero
COBRE Y BRONCE | Cra22#19-79 3704800
y Bronce
PRODISNI Cra29 A Sur # 27-06 | 2026803-2036388 Resina
Perlas & Accesorios La Broches y
] Calle 44#52 C-22 Sur | 7107307 _
Alqueria Puntillas

En el municipio de Soacha no se encuentran proveedores que ofrezcan la materia prima que
necesita la empresa, motivo por el cual es necesario llegar a lugares como Bosa y el centro de
Bogota donde la diversidad en el portafolio de productos permite adquirir los mas beneficiosos
para la compafiia logrando identificar posibles proveedores que estarian clasificados por cumplir

con las expectativas de la empresa.

Por otra parte, se hace necesario proyectar el tiempo de pago a un plazo extenso teniendo en
cuenta que la organizacion esta iniciando y que es fundamental hacer gestion de cobro para

recuperar la cartera y de la misma manera pagar las deudas pendientes.

Adicional es posible que si la negociacidn es clara y detallada se puede lograr que el costo de

envid sea asumido por el proveedor de manera que la compariia tenga un punto mas a favor.

2.5.3 Ubicacion de la Competencia
En el municipio de Soacha la competencia de Fotograbados OP seria la empresa el Kaiser la

cual se encuentra ubicada en la direccion: Carrera 7 No. 23 — 97. En Bogota la competencia se



encuentra descrita en los numerales de Competencia Actual y Posibles Entrantes del presente
trabajo.

2.5.4 Seleccidn de Ubicacién de la Empresa

El sitio que se escogio como infraestructura para la empresa fue elegido dadas las condiciones
del lugar, teniendo en cuenta que existen otras empresas alrededor y que es una zona favorable
para el trabajo, actividades o procesos a realizar.

Adicional es importante mencionar que en la fase inicial de la puesta en marcha de la empresa
se tendra un lugar estipulado para la transformacion de la materia prima y otro lugar donde se
pueda ofrecer el producto final terminado.

2.5.4.1 Ubicacion
La empresa estara ubicada en la calle 37 carrera 5 cerca de la autopista sur ya que por esta via

se tiene empresas como espumadas o Alfagres y es una zona en la cual no transitan muchas
personas.
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Figura 22: Ubicacion Taller — Google Maps

El punto comercial en el cual se ofrecera y vendera el producto final estara en la zona comercial

de Soacha ubicado sobre la carrera 7 al lado del parque principal del municipio en el cual se



arrendara un local con el fin de que nuestros consumidores se acerquen y realicen sus pedidos y

compras.

Figura 23: Ubicacién Punto Comercial — Google Maps

2.5.4.2 Canon de Arrendamiento
Segun el contrato de arrendamiento que se firme con el duefio del predio se realiza o se postulan
los valores que deben pagarse mensualmente y anual debido a las investigaciones realizadas con

la infraestructura que en la actualidad necesita la empresa para iniciar sus actividades.

Tabla 25: Canon de Arrendamiento

Ubicacioén ‘ Mensual Anual ‘
Empresa Cll37 Cra 5 $ 2.000.000 $ 24.000.000
Local Comercial Cra 7 Centro $ 800.000 | $ 9.600.000

2.5.4.3 Vias de Acceso
Los dos sitios que se escogieron son de facil acceso dado que estan cerca de la autopista Sur y

existen vias alternas dentro de los barrios para llegar al sitio exacto.



2.5.4.4 Servicio Publicos

Se hace la proyeccion mensual de servicios publicos teniendo en cuenta que pueden existir
cambios por las ESP dada las condiciones de aseo y reglamentos que en ocasiones cambian e
interfieren el cobro.

No obstante, se relaciona el servicio de vigilancia o circuito cerrado el cual se pagaria en el
primer mes por un valor de $500.000 ya que es un Kit que contiene 4 cdmaras que serian ubicadas
de forma estratégica. Segun lo mencionado anteriormente para el siguiente mes los servicios
tendrian una disminucion de $500.000 quedando con un valor de $600.000.

Tabla 26: Costo de Servicios Publicos

Servicios Publicos

Servicio Monto necesario mensual
Agua $ 250.000
Luz $ 100.000
Gas $ 50.000
Plan de Internet-Telefonia-Celular 3 200.000
Vigilancia (Circuito cerrado $ 500.000
$ 1.100.000

2.6 Estrategia de Marketing Mix

2.6.1 Descripcién del Producto

lustracion Nombre: | Escarapelas

Observaciones

Escarapelas fotograbadas o fundidas, en bronce,
acero o zamak. Con variedad de formas y colores.
Doble broche, puntilla anti giro o iman.




lHustracion

Nombre: | Placas

Observaciones

Placas de  Maquinaria  Amarilla:
Fotograbadas y en acero, con un didmetro
de 5x 8.

Placas Conmemorativas: Base en madera
con lamina fotograbada, en bronce o
acero.

Placas de Identificacion: Fotograbada en
acero.

llustracién

Nombre: | Escudos y Pines

Observaciones

Fotograbados, fundidas o troqueladas. En bronce,
acero o zamak. Con stiker o resina. Con variedad
de colores y formas. Broche, puntilla anti giro o

iman.




llustracién Nombre: | Medallas

Observaciones

Fotograbadas, fundidas o troqueladas. En bronce,
acero o Zamak. Con bafio de oro, plata o bronce.

llustracién Nombre: | Trofeos

Observaciones

Con base de madera en pléastico comprimido.
Copas y figuras segun el deporte.

2.6.2 Analisis de Precios de la Competencia

Para determinar los precios de los productos del portafolio de Fotograbados OP, se tendra en
cuenta las caracteristicas del producto solicitado por el cliente, ya que el precio puede variar
dependiendo del tamafio, disefio, colores y materiales a utilizar para su elaboracion. De acuerdo
con lo anterior en la siguiente tabla se plasmara los precios especulativos, aclarando que se deben

ajustar segun la inflacion del afio a ejecutar el proyecto.

Segun los precios investigados por la competencia para el afio 2017.

Tabla 27: Precios de Productos OP

Producto Precio ‘ Observaciones
$800 cm2 - Pedidos < 50 escarapelas, $15.000 c/u
Escarapelas )
$14.000 Pedidos > 100 escarapelas, $10.000 c/u
$350 cm2 - Adicional se cobra el retablo para las placas

Placas )
$10.000 conmemorativas.




_ Pedidos < 50 pines o escudos, $4.500 c/u
Escudos y Pines $4.500 ) )
Pedidos > 100 pines o escudos, $4.500 c/u
Zamak $4.500
Medallas $5.000
Bronce $6.000
Trofeos $1.000 cm Existen tamafios 20 cm y 40 cm

Se estableceran politicas de precios que permitan competir con las marcas lideres del
mercado.

Asignara precios competitivos a los productos que generen mayor rotacion ejemplo los
pines, ofrecer asesoramiento que permita tomar decisién de compra acertada para que el
cliente sienta que lleva el mejor producto del mercado.

Una de las estrategias es la de los precios elevados en algunos productos del portafolio,
puesto que esto brinda seguridad en algunos clientes.

Se debe establecer los beneficios de pago en efectivo o tarjeta de crédito.

2.6.3 Canales de Distribucion y Comercializacion

Fotograbados OP estd enfocada a satisfacer las necesidades del municipio de Soacha y sus

alrededores, se manejaran politica de cumplimiento de los productos cuando la cantidad y la

distancia sean considerable, se debera tener en cuenta el stock de inventario para poder cumplir

con los pedidos establecidos.

El punto de venta estara ubicado sobre la principal de Soacha. Se tendran en cuenta las

siguientes variables

Generar acuerdos con los proveedores para poder ofertar a las promociones o descuentos
que se manejen segun la temporada.
Asistir a eventos relacionados para generar recordacion en posibles clientes potenciales, de

esta manera captar clientes y generar rotacion de los productos.

Para logar un buen equipo de trabajo se debe cumplir unos parametros que lleven al

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Capacitacion a los colaboradores de la empresa, para que ellos estén seguros del producto
que ofrecen y manejen el conocimiento de la razén de la empresa y puedan brindar una

informacion idonea donde el cliente quede satisfechos.




Incentivar a los vendedores y productores de la empresa para que construyan
reconocimiento en su entorno social, de esta forma establecer posibles clientes, y a ellos
un reconocimiento.

Generar convocatorias de me gusta por redes sociales generando curiosidad.

2.6.4 Caracteristicas, Ventajas y Desventajas

Ventaja

No se evidencia mayor competencia constituida legalmente en el sector de Soacha ya que
la Unica reconocida es Kaiser.

Mercado potencial para ser atendido de forma idonea.

Atencion personalizada, con personal altamente calificado en el tema de fotograbados.

Desventaja
Los posibles clientes potenciales se dirigen a la ciudad de Bogota.

Falta de reconocimiento.

2.6.5 Promociony Venta

Es de vital importancia dar a conocer la empresa de Fotograbados OP, por tal motivo se

implementaran diferentes medios para lograr dicho objetivo, al buscar informacion de empresas

dedicadas a esta misma actividad es casi nula la informacion en contratada para el sector de

Soacha, por tal motivo se establece que se entrara por medio de la publicidad en:

Redes sociales

Creacion de la pagina web

Promocion - volanteo

Asesoramiento personalizado

Se crearan estrategias para los clientes que generen continuidad y buen volumen de
pedidos, ofreciendo incentivos en porcentaje de precios

Generar estrategias para los clientes que no manejan un gran volumen de mercancia pero

que si pueden promocionar un buen concepto de la empresa

Ahora bien, se espera que la mezcla oportuna de las anteriores variables ofrezca

reconocimiento y recordacion para los posibles clientes potenciales. Con la adecuada combinacion



de las estrategias del marketing mix se podra obtener los resultados y reconocimiento deseados
como lo son:

e Buen nombre

e Clientes potenciales

e Reconocimiento de marca

El objetivo del marketing mix para Fotograbados OP estara enfocado en la demanda, puesto
que esta es quien nos va a dirigir hacia el objetivo que desea la empresa, ya que la demanda es la
encargada de brindar informacién como el poder de adquisicion de los posibles clientes
potenciales, los gustos y preferencias de los clientes, con esta informacion se lograra el objetivo
de satisfacer las necesidades percibidas para lograr el reconocimiento y la fidelizacidn de nuestros

clientes.



2.7 Analisis DOFA del Mercado

DOFA

DEBILIDADES (D)

v" Infraestructura

v’ Falta de capital

v" Poco conocimiento del mercado
v Proveedores con poca oferta

FORTALEZAS (F)

Precios competitivos

Valor agregado a los productos ofertados y

al servicio ofrecido.

v' Experiencia y calidad
competencia

v" Publicidad adecuada

AN

frente a la

ASANEN

OPORTUNIDADES (O)

Nuevas tecnologias que se
implementen a nivel interno y
externo

Creacion de marca

Excelente ubicacion

Necesidad del producto ofrecido

ESTRATEGIAS (DO)

Implementar la infraestructura con maquinaria de
punta apropiada para el proceso de produccion.

Con la creacion de marca la empresa podré tener
un respaldo crediticio para la financiacion de sus
operaciones.

Identificar proveedores comprometidos con la
calidad del producto que asocien excelentes
precios ain en los tiempos de crisis.

Proyectar el stock correcto para que el inventario
pueda solventar cualquier eventualidad.

Buscar y establecer una excelente ubicacion para
el canal de venta de los productos que se
fabriquen para incentivar las ventas.

ESTRATEGIAS (FO)

Mantener un cliente interno feliz para lograr la
satisfaccion continua del cliente externo.

Captacion de nuevos clientes y fidelizandolos
con el valor agregado a nuestros productos y
servicios.

La mayoria de personas son curiosas con el tema
de marcas y lo ideal es innovar y captar la
atencion por medio de la publicidad entre otros
medios

Al implementar tecnologia de punta los costos
de produccion seran reducidos, ya que se
evitaran los reproceso, lo que ayudara a tener
precios competitivos.




La empresa se convertird en PLUS en el
mercado de Soacha ya que se lograra satisfacer
un mercado no atendido.

s

AMENAZAS (A)

Dificultad en posicionar el negocio
por motivo de reconocimiento
Competencia desleal

Receso en las actividades o
procesos por problemas politicos,
culturales o sociales

Influencias climéticas

ESTRATEGIAS (DA)

Existe la posibilidad que otros emprendedores
visualicen la rentabilidad del negocio y la poca
oferta e ingresen al mercado con nuevas
propuestas o imitaciones caracteristicas que se
tienen planteadas para el funcionamiento del
negocio.

Definir planes de contingencia para cuando se
presente problemas climéticos o sociales para de
esta forma no perjudicar la operacion.

ESTRATEGIAS (FA)

Ser cuidadosos en el proceso de transformacion
de la materia prima de forma que sean utilizados
todos los materiales de la manera correcta ya que
minimizamos en temas de pérdidas y evitamos
reproceso, maximizando la calidad del producto
y el reconocimiento.

Por medio de precios competitivos y
promociones para los clientes se lograra
minimizar la competencia desleal.




3.1 Objetivo

Analizar los aspectos técnicos operativos del proyecto necesario para el uso eficiente de los
recursos disponibles para la fabricacion del producto, determinando el tamafio opimo de las

3. Analisis del Estudio Técnico

instalaciones, equipos, produccién para no afectar la linea de trabajo.

3.1.1 Costo de Produccion

v' Materia Prima Directa — Productos Fotograbados

Tabla 28: Costo produccion Escarapelas

Escarapelas

Material 156 de 7 x 4
Can.
Acetato 2 acetatos de 50 x50 c/u $ 30.000
Lamina 1 lamina de bronce 100 x 60 $200.000
Emulsion 1/4 de Emulsién $ 8.750
Acido Crémico 50 g de Acido Crémico $ 3.000
Algodon 10 g de Algodén $ 400
Periddico 5 g de Periddico $ 15
Cloruro Férrico 2 K de Cloruro Férrico $ 10.000
Thinner 250 ml de Thinner $ 875
Pintura 250 ml x pintura $ 7.500
Lijas 1/4 de Lija $ 500
Segueta Milimetrada N/A $ -
Soldadura de Plata Estafio 2 varillas $ 160.000
Puntillas con broches 312 puntillas y Broches $ 31.200
Retablo N/A $ -
Varsol 250 ml de Varsol $ 750
Laca en Sprite 500 ml de Laca $ 5.000
Resina y endurecedor 400 ml endurecedor y resina $ 78.000
Bolsas de poliestireno 156 bolsas $ 3.900

$ 539.890

Tabla 29: Costos produccion Placas

Material

Placas
108 de5x 8

Acetato

Can.
2 acetatos de 50 x50 c/u

$ 30.000

Lamina

1 lamina de acero de 100 x 60

$ 38.000




Tabla 30: Costos produccion Escudos y Pines

Material

Escudos y Pines

540de 2,5x 2,5
Can.

Emulsion 1/4 de Emulsién $ 8.750
Acido Crémico 50 g de Acido Crémico $ 3.000
Algoddn 10 g de Algodén $ 400
Periddico 5 g de Periédico $ 15
Cloruro Férrico 2 K de Cloruro Férrico $ 10.000
Thinner 250 ml de Thinner $ 875
Pintura 250 ml x pintura $ 7.500
Lijas 1/4 de Lija $ 500
Segueta Milimetrada N/A $ -
Soldadura de Plata Estafio N/A $ -
Puntillas con broches N/A $ -
Retablo 1 retablo de 8 X10 $ 8.000
Varsol 250 ml de Varsol $ 750
Laca en Sprite N/A $ -
Resina y endurecedor N/A $ -
Bolsas de poliestireno N/A $ -
m_@

Acetato 2 acetatos de 50 x50 c/u $ 30.000
Lamina 1 lamina de bronce 100 x 60 $ 200.000
Emulsion 1/4 de Emulsion $ 8.750
Acido Crémico 50 g de Acido Crémico $ 3.000
Algodén 10 g de Algoddn $ 400
Periddico 5 g de Periddico $ 15
Cloruro Férrico 2 K de Cloruro Férrico $ 10.000
Thinner 250 ml de Thinner $ 875
Pintura 250 ml x pintura $ 7.500
Lijas 1/4 de Lija $ 500
Segueta Milimetrada 2 docenas de seguetas $ 24.750
Soldadura de Plata Estafio 6 varillas $ 480.000
Puntillas con broches 540 puntillas y Broches $ 54.000
Retablo N/A $ -
Varsol 250 ml de Varsol $ 750
Laca en Sprite 500 ml de Laca $ 5.000
Resina y endurecedor 400 ml endurecedor y resina $ 78.000

Bolsas de poliestireno 540 bolsas $ 13.500
$917.040




Tabla 31: Costos de produccion Medallas

Medallas
Material 324 de5x5
Can.
Acetato 2 acetatos de 50 x50 c/u $ 30.000
Lamina 1 lamina de acero de 100 x 60 $ 38.000
Emulsion 1/4 de Emulsién $ 8.750
Acido Crémico 50 g de Acido Crémico $ 3.000
Algodon 10 g de Algodén $ 400
Periddico 5 g de Periddico $ 15
Cloruro Férrico 2 K de Cloruro Férrico $ 10.000
Thinner 250 ml de Thinner $ 875
Pintura 250 ml x pintura $ 7.500
Lijas 1/4 de Lija $ 500
Segueta Milimetrada 2 docenas de seguetas $ 24.750
Soldadura de Plata Estafio N/A $ -
Puntillas con broches N/A $ -
Retablo N/A $ -
Varsol 250 ml de Varsol $ 750
Laca en Sprite 500 ml de Laca $ 5.000
Resina y endurecedor N/A $ -
Bolsas de poliestireno N/A $ -
I T s i

Tabla 32: Costos de produccion Trofeos

Material 4 de 40 x 30
Can.
Acetato 1 acetato de 50 x 50 $ 20.000
Lamina 1 lamina de bronce 100 x 60 $ 200.000
Emulsion 1/4 de Emulsion $ 8.750
Acido Crémico 50 g de Acido Crémico $ 3.000
Algoddn 10 g de Algodén $ 400
Periddico 5 g de Periédico $ 15
Cloruro Férrico 2 K de Cloruro Férrico $ 10.000
Thinner 250 ml de Thinner $ 875
Pintura 250 ml x pintura $ 7.500
Lijas 1/4 de Lija $ 500
Segueta Milimetrada 2 docenas de seguetas $ 24.750
Soldadura de Plata Estafio N/A $ -




Puntillas con broches N/A $ -
Retablo 1 retablo de 8 X10 $ 8.000
Varsol 250 ml de Varsol $ 750
Laca en Sprite 500 ml de Laca $ 5.000
Resina y endurecedor N/A $ -
Bolsas de poliestireno N/A $ -
I " R  c:0

Nota: Los costos de produccion pueden variar dependiendo de la medida del producto (material,
didmetro y grosor) y caracteristicas requerida por el cliente (pintura y terminados).

v Mano de obra

v Tiempo requerido en cada proceso

Tabla 33: Tiempo requerido en Escarapelas

Escarapelas

Producto / Horas 156 de 7 x4
Requeridas Acero Bronce
Min \ Min
Corte Lamina 10 10
Proceso de Emulsién 20 20
Proceso de Exposicion 40 40
Proceso de Revelado 10 10
Proceso de Grabado 90 60
Lavado de Placa 6 6
Proceso de Pintura 600 600
Proceso de lijamiento 120 120
Proceso de Corte 180 180
Proceso de Pulicion 120 120
Proceso de Soldadura 150 150
Proceso de Resina 120 120
Proceso de Empague 120 120
Total Minutos 1586 1556
Total Horas 26 26
Total Dias 3 3




Tabla 34: Tiempo requerido en Placas

Placas
Producto / Horas 108 de 5 x 8
Requeridas Acero | Bronce

Min ‘ Min
Corte Lamina 10 10
Proceso de Emulsion 20 20
Proceso de Exposicion 40 40
Proceso de Revelado 10 10
Proceso de Grabado 90 60
Lavado de Placa 6 6
Proceso de Pintura 90 90
Proceso de lijamiento 120 120
Proceso de Corte 180 180
Proceso de Pulicion 120 120
Proceso de Soldadura 0 0
Proceso de resina 0 0
Proceso de Empaque 120 120
Total Minutos 806 776
Total Horas 13 13
Total dias 2 2

Tabla 35: Tiempo requerido en Escudos y Pines

Escudos y Pines

Producto / Horas 540de 2,5x2,5
Requeridas Acero | Bronce
Min ‘ Min
Corte Lamina 10 10
Proceso de Emulsion 20 20
Proceso de Exposicion 40 40
Proceso de Revelado 10 10
Proceso de Grabado 90 60
Lavado de Placa 6 6
Proceso de Pintura 600 600
Proceso de lijamiento 120 120
Proceso de Corte 960 960
Proceso de Pulicién 120 120
Proceso de Soldadura 150 150
Proceso de resina 120 120




Proceso de Empaque 120 120
Total Minutos 2366 2336
Total Horas 39 39
Total dias 5 5

Tabla 36: Tiempo requerido en Medallas

WELEUES
Producto / Horas 324 de5x5
Requeridas Acero | Bronce

Min \ Min
Corte Lamina 10 10
Proceso de Emulsion 20 20
Proceso de Exposicion 40 40
Proceso de Revelado 10 10
Proceso de Grabado 90 60
Lavado de Placa 6 6
Proceso de Pintura 600 600
Proceso de lijamiento 120 120
Proceso de Corte 480 480
Proceso de Pulicion 60 60
Proceso de Soldadura 0 0
Proceso de resina 120 120
Proceso de Empague 120 120
Total Minutos 1676 1646
Total Horas 28 27
Total dias 3 3

Tabla 37: Tiempo requerido en Trofeos

Trofeos
Producto / Horas 4 de 40 x 30
Requeridas Acero
Min
Corte Lamina 10 10
Proceso de Emulsion 20 20
Proceso de Exposicion 40 40
Proceso de Revelado 10 10
Proceso de Grabado 90 60
Lavado de Placa 6 6
Proceso de Pintura 300 300
Proceso de lijamiento 120 120




Proceso de Corte 240 240
Proceso de Pulicion 60 60
Proceso de Soldadura 0 0
Proceso de Recina 0 0
Proceso de Empaque 120 120

Total Minutos 1016 986
Total Horas 17 16
Total dias 2 2

Nota: El tiempo puede ser mayor o menor de acuerdo a la cantidad de productos solicitados por

el cliente.

v Hora hombre
Para determinar la hora hombre, se considera que los Operarios devengaran el salario minimo

correspondiente a $737.717 mensualmente mas las prestaciones sociales.

Tabla 38: Costo Operario

Componente del salario ‘ Salario %
Salario basico y auxilio de transporte $ 820.857 100,00%
Cesantias $ 68.377 8,33%
Prima de servicios $ 68.377 8,33%
Vacaciones $ 34.230 4.17%
Intereses sobre cesantias $ 8.209 1,00%
Aporte a pension (12% del salario basico) | $ 98.503 12,00%
Aporte a salud (8,5% del salario basico) $ 69.773 8,50%
Aporte ARP (1,44% del salario basico) $ 11.820 1,44%
Aporte a caja, ICBF y Sena (9%) $ 73.877 9,00%
s 1254023 152,77%

La jornada de trabajo es de 9 horas diarias de lunes a viernes de 8 am — 6 pm y los sdbados

3 horas de 9 am — 12 pm.

Tabla 39: Valor Hora Hombre

Valor dia — Salario $ 37.362
Suma Prestaciones Sociales $ 179.193
Suma Aportes $ 253.973
Valor hora — Salario $ 4.664




Valor hora — Prestaciones

$ 747

Valor hora — Aportes

Valor total Hora Hombre

v’ Costo Total proceso Terminado

Tabla 40: Costo Total de Produccién + Utilidad (Escarapelas y Placas)

Producto / Horas Requeridas

Escarapelas

156 de 7 x 4

Acero

Bronce

Placas
108 de 5x 8
Bronce

Acero

Total Horas 26 26 13 13

Total Costo MO $ 170992 | $ 167.758 | $ 86.898 | $ 83.663
Tota Costo MP $ 377.890 | $ 539.890 | $ 107.790 | $ 269.790
Costo De Produccion (MO+MP) | $ 548.882 | $ 707648 | $ 194688 | $ 353.453
Precio De Venta $ 2184000 |$ 2340000 |$ 1.080.000 |$  1.188.000
Utilidad $ 1635118 |$ 1632352 |$ 885.312 | $ 834.547

Tabla 41: Costo Total de Produccion + Utilidad (Escudos, Pines y Medallas)

Escudos y Pines Medallas
Producto / Horas Requeridas e LR aE 1 E
Acero \ Bronce Acero Bronce
Horas \ Horas Horas Horas
Total Horas 39 39 28 27
Total Costo MO $ 255.087 | $ 251853 | $ 180.696 | $ 177.461
Tota Costo MP $ 755.040 | $ 917.040 | $ 129540 | $ 291.540
Costo De Produccion (MO+MP) | $ 1.010.127 | $ 1.168.893 | $ 310.236 | $ 469.001
Precio De Venta $ 2430000 |$ 2970.000 |$ 1.620.000 |$  1.944.000
Utilidad $ 1419873 |$ 1801107 |$ 1.309.764 |$ 1474999

Tabla 42: Costo Total de Produccion + Utilidad (Trofeos)

Trofeos
Producto / Horas Requeridas LEEARED

Acero Bronce

Horas Horas
Total Horas 17 16
Total Costo MO $ 109.539 $ 106.804
Tota Costo MP $ 127.540 $ 289.540
Costo De Produccion 3 237.079 $ 395.844
Precio De Venta $ 400.000 $ 600.000




| Utilidad I 162921 | $ 204.156

3.2 Anélisis de Procesos de Produccidn y/o Servicios

3.2.1 Seleccion de Procesos
En la siguiente figura se identificara los principales procesos de Fotograbados OP que agregan

valor a los servicios prestados. Los procesos se encuentran divididos en primarias, las cuales estan
directamente relacionadas con el servicio. Y los procesos de apoyo o soporte, las cuales agregan

valor al servicio, pero no se encuentran directamente relacionadas, sino que son de apoyo para los

procesos primarios.
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ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 24: Cadena de Valor Porter



3.2.2 Diagrama de Flujo
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Figura 25: Diagrama Proceso de Ventas y Compras
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Figura 26: Diagrama de Disefio, Produccién y Almacenamiento



3.2.3 Hojade Ruta

Para iniciar se toma la ldmina con la cual se va a trabajar la cual puede ser en acero o bronce

segun la solicitud del cliente, actualmente estd lamina debe ser de un didmetro de 30 x 50, la cual
es suficiente para cumplir con los pedidos diarios que aproximadamente pueden estar entre 200 a
300 productos.

Una vez cortada la lamina se refila los bordes para suavizarlos, posteriormente se lija y se

prende la maquina de emulsion para su calentamiento a 250 grados, esta maquina sirve para

expandir y secar la emulsion en la placa por medio de vueltas. Una vez limpia la placa, esta debe
ser colocada dentro de la maquina y cuando esté dando vueltas se le va aplicando la emulsion a la
placa. La placa se deja en este proceso durante cinco minutos para que la emulsion se seque sin
que salga burbujas.

Posteriormente la placa es introducida en la maquina de exposicion, esta maquina debe tener

una luz especial (ultra violeta) para que se filtre dentro del negativo y la lamina. El disefio del
producto debe estar impreso en un negativo o pelicula que se asemeja a un acetato. Estos dos
elementos la placa y el negativo se introducen en la maquina y se le empieza a dar una succion por
medio de una bomba, esto con el fin de que la placa y el negativo queden en medio de un vidrio
comprimidos. La maquina es cubierta con un plastico negro para que no le entre luz normal a la
placa y no se vele o se dafie. Este proceso tiene una duracién de 3 minutos.

La placa es retirada de la maquina de exposicidn y se retira el negativo, para llevarla al proceso
de revelado con &cido crémico; primero la placa se neutraliza con agua y algodon para despejarla
y posteriormente se introduce en el cromico, se le da un oleaje en forma de batuqueo y se saca,
este proceso dura 5 segundos ya que se puede dafar la emulsion. Se retira y se le sigue aplicando
agua con el algodon para despejar las partes blancas para que no queden amarillas.

Posteriormente la placa se deja escurriendo por 20 segundos y se seca con periodico de tal
forma que no raye la emulsion. Luego se procede a dar soplete a la placa hasta que la emulsién
quede dura y de un color oscuro y ya la figura queda revelada en la ldmina.

Luego la placa se pasa a la m&quina de grabacién con cloruro férrico, con el fin de que por

medio de un oleaje se graben las partes blancas en la lamina, es decir estas empiezan a tener
profundidad y las partes negras quedan como relieve. Este proceso puede durar hasta 40 minutos

dependiendo del material de la placa.



Posteriormente la placa es lavada con thinner, se seca con periddico y se retira el protector de
la lamina.
Una vez limpia la placa se inicia el proceso de pintura dependiendo la solicitud del cliente, esta

pintura es hornearle. Se deja secar durante 10 minutos y se introduce en el horno por un tiempo de

20 a 30 minutos. Luego se retira la placa y se comienza a lijar de arriba hacia abajo con una lija
600, para ir despejando las impurezas y darle forma a la placa.

Si el producto es un escudo se procede a cortar con sequeta milimetrada de un didmetro de 1 a

2 Cm con un marco. Si el producto son placas se cortan con cizalla y se pasa por el taladro para
abril huecos en las cuatro puntas para facilitar la instalacion en la maquinaria.

Los escudos son lijados por detras y se pasan al proceso de soldadura con plata estafio; la plata
estafio es cortada en cuados pequefios que son colocados en el respaldo del escudo con fundente y
con un soplete se empieza asoldar y se le coloca la puntilla de pendiendo del estilo del escudo.

Los productos se pasan al proceso de pulicion, el cual es un motor de pulir donde se le coloca

un disco de felpa y se le aplica una pasta blanca 362 con el fin de dar brillo y borrarle las rayas al

metal. Luego el producto se pasa al proceso de desengrasado con varsol o gasolina. Posteriormente

se pasan al proceso de resina, el cual estd compuesto por dos ingredientes, el primero es la resina
y el segundo es el endurecedor, estos dos ingredientes deben ser mezclados en misma medida
durante 3 minutos, luego se le aplica al producto y en caso que aparezca burbujas estas se eliminan
con el calor del soplete de forma rapida. Una vez aplicada la resina, el producto es colocado en
varillas de forma recta y se dejan secar por 12 horas.

Por ultimo, sigue el proceso de empaque, el cual consiste en colocar broches y empacar en

bolsas de poliestileno segun el tamafio del producto.




A continuacion, se muestra de forma grafica y general la secuencia que se debe seguir para
obtener un producto terminado.
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Figura 27: Ruta Producto Terminado

3.2.4 Cadena de Abastecimiento

Para la cadena de abastecimientos se tiene en cuenta las actividades que se involucran en la
transformacion del producto, con el fin de abastecer los materiales necesarios referentes a cantidad,
tiempo, calidad y costo para cumplir con la satisfaccion del cliente.

Dentro de la cadena de abastecimiento se identifica cinco elementos fundamentales que toda

empresa debe tener en cuenta:

Figura 28: Cadena de Abastecimiento



3.3 Anélisis de Requerimientos

Para determinar las necesidades y requerimientos de la empresa Fotograbados OP, se realiza
visita a las instalaciones donde se identifica que las infraestructura, maquinaria y materia prima
actualmente satisface los pocos clientes con los que cuentan, sin embargo, en un crecimiento
laboral y comercial estos no cumplirian con los requisitos para lo se contemplan las siguientes

necesidades.

3.3.1 Maquinaria
En tabla de maquinaria se tiene en cuenta las maquinas necesarias para la elaboracién de los

productos del portafolio ofrecido.

Tabla 43: Necesidades de Maquinaria

Necesidades de Maquinaria

MAQUINA CANTIDAD (UNIDADES) | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL ($)
Soplete 3 $ 500.000 $ 1.500.000
Maquina para grabar 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Méquina de exposicion 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Horno para secado 2 $ 200.000 $ 400.000
Maquina de emulsionado 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Méagquina de grabado 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Taladro de Arbol 3 $ 800.000 $ 2.400.000
Prenza 3 $ 350.000 $ 1.050.000
Cizalla 3 $ 600.000 $ 1.800.000
Motor de Pulir 4 $ 400.000 $ 1.600.000
TOTAL ‘ 26 $ 10.850.000 $ 24.750.000

3.3.2 Materia Prima

En tabla de materia prima se tiene en cuenta los materiales necesarios y principales para
producir los productos del portafolio ofrecido. Con la tabla de insumos se puede inferir que son
los productos que se necesitan para generar los productos del portafolio, cabe destacar que muchos
de estos insumos alcanzan para varios procesos ya que se estan tomando en cuenta por unidades
grandes o por galones, ya que al proveedor es mejor comprara a escala por un 6ptimo manejo de

los recursos.



Tabla 44: Necesidades de Materia Prima e Insumos

Necesidades de Materia Prima e Insumos — Mensual

MP CANTIDAD (UNIDADES) | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL (%)
Laminas de Bronce 5 $ 200.000 $ 1.000.000
Laminas de Acero 5 $ 38.000 $ 190.000
Emulsion 3 $ 35.000 $ 105.000
Acido Crémico 2 $ 60.000 $ 120.000
Algoddn 3 $ 3.000 $ 9.000
Periddico 3 $ 3.000 $ 9.000
Cloruro Férrico 10 $ 5.000 $ 50.000
Thinner 1 $ 3.500 $ 3.500
Pintura 8 $ 7.500 $ 60.000
Lijas 1 $ 2.000 $ 2.000
Segueta Milimetrada 5 $ 5.500 $ 27.500
Soldadura de Plata Estafio 5 $ 80.000 $ 400.000
Puntillas con broches 5 $ 10.000 $ 50.000
Retablo 5 $ 8.000 $ 40.000
Varsol 1 $ 3.000 $ 3.000
Laca en Sprite 3 $ 10.000 $ 30.000
Resina y endurecedor 2 $ 195.000 $ 390.000
Bolsas de poliestireno 5 $ 2.500 $ 12.500
Acido Nitrico 1 $ 80.000 $ 80.000
Acido Sulfdrico 1 $ 90.000 $ 90.000
Pasta 362 1 $ 12.000 $ 12.000
Discos de felpa y fique 3 $ 10.000 $ 30.000
TOTAL 78 $ 863.000 $ 2.713.500

3.3.3 Materia Herramientas

Con las siguientes herramientas es posible ejecutar parte de los procesos que se estan

estipulando para un excelente desarrollo en cada actividad que conforma el producto final.

Tabla 45: Necesidades de Herramientas

Necesidades de Herramientas

HERRAMIENTAS CANTIDAD (UNIDADES) COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL ($)
Marco de Calar 10 $ 60.000 $ 600.000
Alicates 5 $ 7.000 $ 35.000
Pinzas 3 $ 8.000 $ 24.000
Llaves 4 $ 6.000 $ 24.000
TOTAL | 22 | $ 81.000 $ 683.000




3.3.4 Mobiliario
El siguiente equipo mobiliario es necesario para la organizacion de la recepcion, oficinas

administrativas y areas de produccion.

Tabla 46: Necesidad de Mobiliario

MOBILIARIO CANTIDAD (UNIDADES) | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL ($)

Vitrinas Exhibidoras de Lujo 3 $ 333.333 $ 1.000.000
Sofa 1 $ 800.000 $ 800.000
Escritorio 9 $ 400.000 $ 3.600.000
Gavetas 9 $ 500.000 $ 4.500.000
Sillas de Computo 9 $ 200.000 $ 1.800.000
Tableros 5 $ 300.000 $ 1.500.000
Mesas 3 $ 150.000 $ 450.000
Sillas 5 $ 50.000 $ 250.000
Lokers 5 $ 40.000 $ 200.000
Mesas De Produccion 7 $ 100.000 $ 700.000
$ 2.873.333 $  14.800.000

3.3.5 Equipos de Oficina
En la informacion encontrada en la tabla de equipo de oficina, se estable que al principio debe
estar destinado un presupuesto para la compra de dichos muebles, ya que con una adecuacion ideal

los clientes tendran mas interés por preguntar y adquiri uno de los productos de nuestro portafolio.

Tabla 47: Necesidades de Equipo de Oficina

Necesidades de Equipo de Oficina

EQUIPO OFICINA CANTIDAD (UNIDADES) | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL ($)
Computadores 9 $ 1.500.000 $ 13.500.000
Impresoras 1 $ 800.000 $ 800.000
Cronometro 3 $ 20.000 $ 60.000
Teléfonos 9 $ 150.000 $ 1.350.000
Paquete Office 9 $ 250.000 $ 2.250.000
Sistema Contable 1 $ 4.000.000 $ 4.000.000
Sistema Nomina 1 $ 3.000.000 $ 3.000.000
TOTAL 35 $ 9.720.000 ‘ $ 24.960.000



3.3.6 Material Publicitario y Promocion

En la tabla de material publicitario se analiza como la empresa se va a constituir, debe entrar
con politicas fuertes e impactantes respecto a la publicidad, por tal motivo se aprecia que unos
gastos seran incrementados y manejados mensualmente segun se analice su requerimiento para

poder brindar informacién clara y oportuna a los prospectos de clientes.

Tabla 48: Necesidades de Material Publicitario y Promocion

MATERIAL CANTIDAD (UNIDADES) | COSTO UNITARIO ($) | COSTO TOTAL (%)
Volantes 1000 $ 40.000 $ 40.000
Eslogan 1 $ 200.000 $ 200.000
Aviso Publicitario 1 $ 200.000 $ 200.000
Tarjetas de Presentacion 1000 $ 100.000 $ 100.000
Redes Sociales 1 $ - $ -
Creacion Pagina Web 1 $ 1.000.000 $ 1.000.000
Encuentros Empresariales 5 $ 500.000 $  2.500.000

2.040.000 4.140.000

3.3.7 Adecuaciones e Instalaciones

El proyecto carece de una adecuacion idonea por falta de recursos, se debe implementar:
e Una bodega ubicada en zona industrial

e Un punto de distribucién en zona comercial

e Divisiones de zonas dentro de la bodega segln cada proceso

e Sefializacién

e Punto de atencion al usuario

3.3.8 Personal

Con los andlisis y validaciones de la puesta en marcha de la empresa se proyecta tener 11
cargos para un correcto funcionamiento y dichos puestos de trabajo estan presupuestados con los
valores relacionados en la tabla en los cuales se encuentran temas de sueldo, bonos para el personal

que aplica y temas de transporte y pagos de ley.



Tabla 49: Necesidades de Personal

N%T:;%Ee Salario Movilizacion Prestaciones Total Costo
Gerente 1 $ 3.000.000 | $ -1 $ 1.555.500 | $ 4.555.500
Jefe de Ventas 1 $ 1.800.000 | $ -1 $ 933.300 | $ 2.733.300
Asesor 4 $ 737717 | $ 83.140| $ 425,614 | $ 4.985.885
Jefe de Compras 1 $ 1.200.000 | $ 83.140| $ 665.308 | $ 1.948.448
Jefe de Disefio 1 $ 1.200.000 | $ 83.140| $ 665.308 | $ 1.948.448
Jefe de Produccién 1 $ 1.800.000 | $ $ 933.300 | $ 2.733.300
Operarios 5 $ 737717 | $ 83.140| $ 425614 | $ 6.232.357
Jefe de Almacén 1 $ 1.200.000 | $ 83.140| $ 665.308 | $ 1.948.448
Jefe de Talento Humano 1 $ 1.500.000 | $ $ 777.750 | $ 2.277.750
Jefe de Infraestructura 1 $ 1.300.000 | $ $ 674.050 | $ 1.974.050
Contador 1 $ 1.800.000 | $ -1 $ 933.300 | $ 2.733.300
Mensajero 1 $ 737717 | $ 83.140| $ 425614 | $ 1.246.471
m 19] $ 17.013.151 | $ 498.840 | $  9.079.967 | $  35.317.258

En el total costo se tuvo en cuenta los porcentajes de ley que el empleador debe asumir por

cada empleado:

Tabla 50: Sequridad Social

EMPLEADOR

SALUD
PENSION

R PROFESIONALES
CAJA COMP

ICBF

SENA

PRIMA
VACACIONES
CESANTIAS
INT CESANTIAS
TOTAL




3.4 Evaluacion de Riesgos en la Produccion
Se realiza un andlisis de los posibles riesgos o eventos que pueden llegar a suceder en la puesta
en marcha del proyecto que puede afectar el correcto funcionamiento de la empresa, entre las
cuales se encuentran:
a. Riesgos de Produccion
e Las instalaciones no cumplan con la capacidad requerida.
e Falta de conocimiento en los procesos de la cadena de valor.
e Stock de materia prima e inventario acumulado en exceso.
e Dificultades con proveedores en temas de calidad, precios y tiempos de entrega.

e Obsolescencia de la maquinaria

b. Riesgos de Venta
e Competencia desleal
e Cambio en las necesidades de los clientes.
e Malas estrategias de publicidad

e Productos sustitutos

c. Riesgos Financieros
e Falta de inversiones
e Aumento de deudas

e Aumento de tiempo de pago de los clientes

d. Riesgos de Medio Ambiente
e Ubicacion de la empresa en zona residencial
¢ Inundaciones

e Malos olores por los quimicos

e. Riesgos de Personal
e Accidentes Laborales

e Enfermedades Laborales



¢ Incapacidad

e Fallecimientos

f. Riesgos de dafios materiales
e Incendios
e Sucesos naturales
e Asonadas

e Amenazas

3.4.1 Procedimientos de Mejora Continua
Por medio de las siguientes herramientas se buscard mejorar la calidad y la eficiencia de los
procesos internos para la toma de acciones correctivas, preventivas y de mejora:

e PHVA: Estrategia de mejora continua de cuatro pasos Planear — Establecer los
objetivos necesarios para obtener los resultados con el resultado esperado, Hacer -
Implementacion, Verificar — Controlar y analizar los datos para evaluar las mejoras
esperadas y Actuar — Modificar los pasos o implementar nuevas mejoras.

e BENCHMARKETING: Estrategia que permite medir los productos, servicio o tacticas
de las potenciales competencias, para moldearlas a nuestro negocio y llagar a
implementar para aumentar la rentabilidad.

e CAUSAS EFECTO: Permite identificar las causas que afectan un determinado

problema y el efecto que estas tienen.

3.4.2 Normas Ambientales

El metal, es un elemento utilizado en diferentes accesorios e industrias, debido a que su
apariencia refleja fortaleza y calidad, pero para hacer un buen uso de este metal Fotograbados
OP implementara las normas establecidas para el buen manejo del mismo siendo responsable
con el medio ambiente.

Colombia esta inscrita al convenio se Basilea desde el 22 de marzo de 1989, este convenio
esta fundado para cuidar y proteger la salud y el medio ambiente de los efectos masivos de los

residuos peligrosos regido por la ONU, Colombia ratifica su participacion por medio de la ley



253 de 1996, lo que se pretende es poder tener una base de datos para saber como se estan
manejando residuos y con qué frecuencia, saber si se esta dando un uso adecuado.

Normas a tener en cuenta en el manejo de residuo o desecho peligroso (respel) “La Resolucion
1362 del 2 de Agosto de 2007 expedida por el antes Ministerio de Ambiente, Vivienda y
Desarrollo Territorial, (hoy Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible - MADS),
reglamento el Registro de Generadores de Residuos o Desechos Peligrosos con base en lo
estipulado en el Articulo 27 del Decreto 4741 del 30 de Diciembre de 2005, de acuerdo con
los estandares para el acopio de datos, procesamiento, transmision y difusion de la informacion
que establecié el IDEAM para tal fin (Resolucion 043 de 2007)”.

Para la empresa de Fotograbados OP se deduce que los siguiente numerales son por los
cuales se deben manejar los debidos permisos y autorizaciones:

e Desechos resultantes de la produccion, preparacion y utilizacion de tintas, colorantes,

pigmentos, pinturas, lacas o barnices.

e Desechos resultantes de la produccion; preparacion y utilizacién de productos quimicos

y materiales para fines fotogréficos.

e Desechos resultantes del tratamiento de superficie de metales y plasticos.

Todo lo que es manejo de Respel se debe transportar en camiones especiales y debe estar
empacado en canecas especial segun su nivel de peligro para el medio ambiente y las personas,
debe ser transportada bajo condiciones 6ptimas ya que todos los productos no son iguales.
(DANE, Archivo Nacional de Datos, 2017)

3.4.3 Plan de Ordenamiento Territorial

Este es el organismo encargado de organizar de forma idénea el manejo del suelo en la
ciudad, este plan se ejecuta cada doce afios para garantizar un crecimiento idéneo y oportuno
teniendo en cuenta y respetando el medio ambiente, zonas residenciales, comerciales e
industriales, para generar una convivencia armoniosa en la comunidad.

En conclusion, se decide en donde se puede habilitar la empresa en la ciudad sin que afecte
a la comunidad, para el municipio de Soacha toda la zona permitida para empresas de la
industria es la zona baja de Cazuca y unas habilitadas por la autopista sur limitando con Sibate,

cabe aclarar que no todas cumplen con los requisitos y permisos para su ejecucion.



Ahora bien, el proyecto de Fotograbado OP tiene en su plan de ejecucion que la fabrica se
ubicara en la zona autorizada por el POT en la autopista sur, ya que al ser una empresa de
fotograbados se utilizaran sustancias quimicas y en este lugar no se expondré a la comunidad
y se cumplira con los requisitos establecidos en la ley.

Por las condiciones de suelo, Soacha es un municipio de amplia proyeccion industrial, esto
genera desarrollo, empleo y crecimiento para el municipio.

Teniendo en cuenta todos los beneficios que ofrece el municipio el proyecto generara
mejorar la calidad de vida se sus trabajadores y aportar al crecimiento de la economia, el POT
en Soacha se ha tenido que reevaluar varias veces debido al entorno y su expansion. (Colombia,
2000)



3.5 Distribucion Optima de la Planta

A continuacion, se mostrara el plano de la distribucidn que se espera tener en el taller de Fotograbados OP.
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3.6 DOFA Técnico

DOFA

DEBILIDADES (D)

1. Dispersion de las piezas producidas.

No existe un manual de procesos.

3. No se lleva el conteo de fallas en las
maquinas ni una programacion para su
mantenimiento.

4. Faltan equipos de oficina

no

FORTALEZAS (F)

Personal que conoce como debe ser el buen
funcionamiento de las maquinas.
Tecnologia de punta.

Experiencia en la eleccion del material a
utilizar.

Conciencia de la produccion que se puede
obtener con la maquinaria que se cuenta.

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (DO)

v' 1, 2,3-1 Implementar las nuevas tecnologias

ESTRATEGIAS (FO)

1 — 1 Capacitacion Constante

v
1. Nuevas tecnologias que se .
implementen a nivel interno y para mantener contro_llde cada proceso v’ 2,3,4-2,3, 4 Productos competitivos y
externo. apoyados en la creacion del manual y la con valor agregado.
2. Inversidn en el equipo de oficina. % grogr%m:cmn adr:eculada. . |
3. Poder de negociacion con los o q provechar las ntegoclzlacm_nesdcon oS
proveedores. g;icgﬁz ;rceosrﬁslﬁloaumen ar el equipo de
4. Buen uso de la maquinaria y ' .
materiales a utilizar v' 1,2, 3,4 -4 Productos de calidad.
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (DA) ESTRATEGIAS (FA)
1. No es posible adquirir maquinaria. v, t2 3-1 (()jrgar_llzamon (in ?Idrr}aterlgl qtue v 1,2, 3 4 — l'E 2,I3, 4 Mantenlmtlento de las
2. Competencia con mayor tecnologia entra a produccion y control del producto maquinas actuales para aumentar su
N terminado. produccion.
y organizacion. . . v’ 4-2,3, 4 Reservas y buena administracién
3. Aumento en temas tributarios o '

nuevos impuestos.
Influencias climaticas.

de los recursos.




4. Estudio Administrativo, Organizacional y Legal
4.1 Objetivo
En este capitulo se mostrara las herramientas con las cuales se organizara el trabajo de una
forma coordinada, teniendo en cuenta el flujo de los procesos y el relacionamiento de las personas
con cada una de las actividades internas con el fin de lograr los objetivos de productividad y

competitividad.

4.2 Estructura Organizacional

Para la empresa Fotograbados OP la mejor forma de disefiar su estructura organizacional es
por medio de la departamentalizacion por procesos, ya que es una empresa manufacturera y este
disefio consiste en agrupar las actividades de acuerdo con las fases en que se realiza el proceso
productivo, necesarias paran convertir un insumo en un producto final.

Para iniciar se define el mapa de procesos para identificar la cadena de valor:
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Figura 29: Mapa de Procesos



4.2.1 Organigrama

Direccion

Estratégica
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Mantenimiento e Gestion Linea de
Humano ) ) ‘.
Infraestructura Financiera Produccion
. —m
Disefio Produccion

Almacenamientofgg

Figura 30: Organigrama

Dentro de la estructura organizacional se debe tener en cuenta los nueve (9) principios de la

organizacion:

v Del objetivo: Es importante que cada cosa que se realice en una empresa este destinada a
cumplir los objetivos planteados, si es necesario crear un nuevo cargo o contratar mas
personal en planta se hace en funcion de cumplir los objetivos. En Fotograbados OP para
la creacion de cada uno de los cargos se realizd un analisis que indica el grado de
responsabilidad de este en los procesos productivos de la compafiia y asi poder determinar

si en realidad se justifica esta dependencia.

v Especializacion: En las areas de produccion la mejor manera para que este ciclo funcione
con fluidez es haciendo que cada integrante de este engranaje sea especialista en su labor,
teniendo en cuenta que entre mas especifica sea la funcion a realizar mayor seréa la destreza.
Para nosotros es muy importante que cada integrante del equipo de trabajo conozca y sea
un especialista en el proceso que realiza, por esto es que cada operario debe ser
seleccionado teniendo en cuenta su formacion y experiencia en la labor asignada.



v Jerarquia: En una compafiia mantener la linea jerarquica es el paso continuo para lograr
los objetivos planteados, todas las personas que laboran en una compafiia deben tener clara
su jerarquia y respetar esta linea. En empresas pequefias como Fotograbados OP es muy
facil manejar esta linea de jerarquia lo cual se convierte en un plus a favor, porque permite
que las ordenes dadas sean claras en el grupo de trabajo y todos conocen el orden de la

jerarquia.

v' Paridad de autoridad y responsabilidad: Cuando una persona realiza una labor en
cualquier situacion de produccion maneja un grado de autoridad que le permite ser
responsable del proceso que realiza. Al elaborar un nuevo producto es importante que se
tenga en cuenta la opinion de cada uno de los operarios involucrados en el proceso
productivo ya que la experiencia en el cargo les da la autoridad para dar su punto de vista
sobre la elaboracion o la utilizacion de nuevas técnicas, otorgandoles asi un alto grado de

responsabilidad dentro de sus procesos productivos.

v Unidad de mando: Siempre debe existir un lider que indique cual es el camino a seguir,
por lo que en las empresas debe existir el cardo de un jefe quien se encarga de ser la unidad
de mando o quien imparta las érdenes sobre la produccién. La autoridad y la experiencia
son factores que juegan un papel muy importante cuando se es jefe de produccion, por esto
la persona que desempefia este cargo en la empresa es alguien que ha trabajado muchos
afios en este sector, siendo esta la mejor carta de presentacion para dirigir los procesos

productivos en la organizacion.

v Difusion: Cada funcién que cumplen los colaboradores en la empresa debe ser clara para
todos y esta misma debe publicarse y poner a disposicion de objeciones por parte de los
integrantes del equipo de trabajo. La comunicacion entre el grupo de trabajo es muy
importante, por esto siempre que se realizan cambios de cualquier tipo se debe citan a
comités para que todos los jefes puedan comunicar sus dudas o sugerencias, de igual forma

debe existir una cartelera con toda la informacion relevante para el equipo de trabajo.



v" Tramo de control: De la misma manera como en el area de produccién cada operario debe
ser especialista en su funcién y no ejercer varios oficios, los ejecutivos también tienen su
tramo de control, esto con el fin de no entorpecer las demas actividades que deben realizar.
Este se convierte en otro plus a favor para Fotograbados OP por ser un equipo de trabajo

pequefio brinda la posibilidad de que los ejecutivos no tengan muchas personas por dirigir.

v La coordinacién: La interaccion positiva de cada una de las areas de una empresa crea el
equilibrio necesario para que la produccion en una compafiia sea eficaz, una buena
coordinacion crea el efecto de engranaje que se necesita para lograr los objetivos
planteados. Para el equipo de trabajo en Fotograbados OP, méas que la coordinacion es
importante la colaboracion, son dos componentes que dan origen a la armonia productiva
que se necesita para alcanzar objetivos. Entonces una buena planeacién y la coordinacion

entregan muy buenos frutos.

v Continuidad: Después de definir como va a funcionar la empresa, es necesario darle
continuidad al proceso de evolucion o crecimiento de la compafiia, realizando las
modificaciones y adecuaciones necesarias para garantizar la existencia de los procesos
productivos. Luego de haber realizado todo el tema de organizacidon para la empresa
tenemos que seguir moldeandola de acuerdo a las nuevas creaciones, a las necesidades de
los clientes, a la forma como trabaja la competencia. Todo el entorno contribuye a la
transformacion de la empresa, de esta manera siempre estaremos recogiendo informacién
y recibiendo sugerencias que ayuden a lograr los objetivos planteados, pero sobre todo al

surgimiento de Fotograbados OP.

4.2.2 Manual de Funciones

De acuerdo con el organigrama definido se establece los siguientes cargos:



EDUCACION MiNIMA

EXPERIENCIA

EXPERIENCIA ESPECIFICA

HABILIDADES

FORMACION

GENERAL
»
* Liderazgo - Administrativo 'Cunocm\emos de los trazos
. * Capacidad de Analisis tipicos del comportamiento
- < 3 Afios trabajando en plantas de |, . humano en trabajo.
f] Estudios en electromecdnica, roduccion  en e sector Capacidad de Negociacién *Cualidad de Gerencia
R Procesos Industriales, s} 2 Afios p N * Trabajo en Equipo
- Metalmecanico con tareas de|, demostrada por el individuo
Ingeniero Mecanico Industrial. N Manejo de Recursos Humanos |, N
planeacién y control del producto. |, A Dominio y Manejo de los
Gestion de Proyectos -
. N métodos de influencia sobre la
Toma de decisiones
persona
Jefe de Ventas Manejo de Personal, Andlisis e Conocimiento maneio  de
Elaboracién de  estrategias|interpretacion de datos de diientes Y L
Q000 Estudios en Administracion, comerciales, Marketing, | Negociacidn, Estadistica Conocimiento de las
Mercadea y Publicidad o 2 Afos desarrollo y ejecucion de nuevos|Avanzada, Liderazgo y caracteristicas de cada producto
carreras a fines proyectos comerciales. Atencidn|Supervision, Trabajo en equipo, P '
) - precios, promociones
= al Cliente Toma de decisiones,
Administracion del Tiempo
Jefe de Compras
Conocimiento  y manejo de
Estudios en Comercio Exterior, Negociacion, organizacion, |proveedores
Administracion, Ingenieria 2 Afios Gestion de compras y manejo de|trabajar bajo presion, facilidad de|Conocimiento de la materia
Industrial, con conocimientos en proveedores. palabra. Manejo de Office. prima para cada producto
logistica. Manejo de medidas ¥l
clasificacion de la materia prima
Jefe de Disefio
Coordinar la elaboracion de
g(sﬁﬁgs brg?ceacc?cgr‘gs aer; Creatividad e innovacion en el
Conocimiento de disefio grafico y manta es, envidrio S;se urango el disefio de nuevos productos
Arquitecto y/o Ingeniero Civil 2 Afios manejo de programas para ’ ! g Conocimiento de las
o cumpliendo de normas y .
disefio de piezas. " caracteristicas de cada producto
. < reglamentos,  aplicando  las N
L para su disefio.
3 mejores précticas para lograr
disefios eficientes y funcionales
Jefe de Produccién
Profesional claramente orientado
a resultados, con capacidad para
conducir y fomentar el trabajo en
Responsable por asegurar la|equipo.
Industrial Ingenieria disponibilidad optima de|Proacfivo, metddico, exigente, y|Conocimienio de las partes y|
Metalmecanica, 2 Afios producto, cumpliendo con altos|motivador. medidas de cada pieza del
Gestion de Produccidn, Logistica estdndares de calidad, eficiencia|La  posicién  requiere  real|producto para su ensamble.
de Produccién y productividad, gestionando los|condicion de  liderazgo y
recursos de manera integral. capacidad negociadora.
Habilidad para implementar
mejoras tendientes a lograr
excelencia en la gestién.
Jefe de Gest |
- estionar personal y procesos,
Almacenamiento asegurando la optimizacién de
los medios y garantizando la
Experiencia en buenas practicas|calidad del servicio.
Estudios en Elecirénica o de almacenamiento y gestion de|Responsabilizar del seguimiento|Técnicas de empaque y traslado
Metalmecanica, Administracién o 2 Afios almacenes y control de servicio: abjetivos de|del producto.
carreras a fines Capacidad de andlisis y|calidad, puntualidad ¥
contribucién a los resultados productividad.
Deberd coordinar con los
supervisores las ftareas, sus
contenidos de trabajo y tiempos.
Administrador de Empresas, * Orientacién a la excelencia, Experiencia  en  maneio de
Ingeniero Industrial, Psicdlogo o a 2 Afios Experiencia en reclutamiento, |orientacién hacia el servicio e?sonal ca acwta‘Jciones
Fin, con Diplomado en Talento contratacion, pago de nomina. * Orientacion de resultados y p y P '
seguridad profesional
Humano. liderazgo
Jefe de Infraestructura
" Planifica las actividades del
y . personal a su cargo.
Mantenimiento Técnico Superior Universitario en N * Ordena vy supervisa la
N Experiencia de caracter N
Construccion Civil yio reparacion de equipos.
; o operativo, supervisorio ViR " Conocimiento de las maguinas y|
Mantenimiento  Industrial o 2 Afios estratégico en el drea  de Elabora notas de pedidos de el mantenimiento para cada una
carrera afines al area donde va a g . materiales y repuestos. p
= mantenimiento y/o reparaciones. |, .
desempefiarse. Rinde  informacion  del
mantenimiento y las reparaciones
realizadas.
Contador
Experiencia en funciones de
Profesional en Contaduria contador en empresas del sector|* Orientacion a la excelencia, Finanzas habilidades
Publica, con especializacion en . metalmecénico Con|orientacién hacia el servicio : .
2 Afios gerenciales, servicio al cliente,

Con

Finanzas elo Impuestos.
matricula profesional vigente.

conacimientos firmes en manejo
de operaciones de facturan ylo
descuento.

* Orientacion de resultados y
liderazgo

sistemas de informacion




4.3 Requerimientos de Tipo Legal

Para la organizacion y constitucion de Fotograbados OP se necesita realizar 4 tramites

legales que son:

43.1

Tramites Comerciales

Para lograr constituir una empresa en Colombia se debe contar con los siguientes papeles

y hacer los siguientes tramites:

a)
b)
c)
d)
e)

4.3.2

Llevar el pre RUT a la DIAN con cuenta bancaria abierta en entidad financiera.
Los socios deben tener el RUT de cada uno como persona natural.
Consulta del nombre.
Consulta por clasificacién de actividad econémica.
Inscribirse en camara y comercio: en este momento se debe llevar:
v’ Constitucién de la empresa nombre
v' Capital subsistido y pagado
v" Fotocopia de la cedula de los socios
v Formularios disponibles de las CCB

Tramites Tributarios

Entre los tramites tributarios se encuentran:

a)
b)
c)
d)

4.3.3

Formulario de Registro Unico Empresarial y Social (RUES).

Caratula unica empresarial y anexos, segun corresponda (Persona Natural).

Estos formularios son los que permiten que la empresa quede registrada en el RIT
(Registro de Informacion tributaria).

Inscripcion de libros en la Cdmara de Comercio

Tramites de Funcionamiento

Cuando la empresa esté constituida se deben generar una serie de verificaciones para

garantizar que cumple con todos los requisitos legales y puede ejercer su funcionamiento sin

ninguna salvedad:

a)

Camara y comercio: Renovar Matricula mercantil renovacion anual.



b)

d)

f)

9)

4.3.4

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN: Solicitar el nimero de
facturacion por efectos de declaracion de IVA.

Secretaria de hacienda: Declaracion de industria y comercio, se debe hacer en los
primeros cuatro meses del afio por efectos legales.

Tramites de seguridad social y aportes parafiscales: Inscribirse ante una empresa
administradora de riesgos profesionales ARL. Inscribirse a un programa de seguridad
industrial. Inscribir a los empleados a seguridad social, pension, salud, riesgos
profesionales, y caja de compensacion familiar.

Cuerpo oficial de bomberos: Certificado que otorga el cuerpo de bomberos indicando
que la empresa maneja normas de seguridad y protege a la comunidad.

Paz y salvo de derechos de autor: Certificado de autorizaciones otorgado por Sayco y
Acimpro OSA.

Suaper intendencia de industria y comercio: La marca y eslogan con el que se identifica

la empresa este registrado y autorizado.

Tramites de seguridad social y laboral

a) Registro ante la caja de compensacion familiar, el Servicio Nacional de Aprendizaje
(SENA) y el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar (ICBF): El tramite de solicitud de

afiliacion se realiza ante la caja de compensacién familiar. Los documentos necesarios son:

AN N NN

Formulario de afiliacion.

Certificado de existencia y representacion legal.
Fotocopia de la cédula del representante legal.
Registro Unico Tributario (RUT)

Nomina o listado de las personas que tendré la sociedad con las respectivas fotocopias de

las cédulas de ciudadania y de los documentos de los hijos de los empleados.

El Decreto 3667 de 2004 establece que la autoliquidacion y pago de aportes al Sistema de

Seguridad Social Integral y aportes parafiscales deberé realizarse mediante un formulario Unico

o0 integrado. Todos los empleadores deberan efectuar el pago de los aportes parafiscales a las

cajas de compensacion familiar, SENA, ICBF, Escuela Superior de Administracién Publica

(ESAP), Escuelas Industriales e Institutos Técnicos, y los aportes a la seguridad social integral



en los sitios determinados por las entidades administradoras dentro del mes calendario

siguiente a cada periodo laborado. Los aportes son distribuidos internamente entre caja de
compensacion (4%), ICBF (3%) y SENA (2%).

b)

c)

d)

Registro ante una Administradora de Riesgos Laborales (ARL): La ARL cubre los riesgos
por accidentes de trabajo e incapacidad por enfermedad profesional. Por ley, la empresa
tiene que afiliar a sus empleados a la ARL privada o publica de su eleccion. El trdmite de
registro ante la ARL toma unos minutos y consiste en la presentacion del formulario, pero
la cobertura inicia a partir del dia siguiente. EI pago mensual se realiza a través de la

Planilla Integrada de Liquidacion de Aportes a la Seguridad Social.

Afiliacion al sistema de pension publico: La empresa debe afiliar a sus empleados al
sistema de pensiones a través de Colpensiones o un fondo de pensiones privado. Cada
empleado tiene derecho a elegir entre un fondo publico o privado. Una vez presentado el
formulario correspondiente, la afiliacion a Colpensiones toma tres dias para quedar
formalizada. Un agente del fondo de pensiones publico se desplaza hasta la empresa y

realiza el tramite de la afiliacion.

Afiliacién al sistema de pension privado: Cuando los empleados eligen un fondo privado,
normalmente el representante del fondo visita la empresa para llenar los formularios y el

registro es mas rapido.

Inscripcion de empleados a un plan obligatorio de salud: La empresa debe afiliar a sus
empleados al Plan Obligatorio de Salud (POS) a través de una Entidad Promotora de Salud
(EPS). Cada empleado tiene el derecho a escoger la EPS de su preferencia y es obligacion
de las empresas inscribirlos en la que ellos hayan elegido. El proceso de afiliacion de los

empleados varia segun la EPS y los antecedentes de los empleados.

El representante de la EPS visita las instalaciones de la empresa, obtiene la informacién

necesaria y radica la afiliacion ante la EPS. Los documentos requeridos son: copia de la cédula

de ciudadania de cada empleado, formulario de afiliacion, y copia del contrato laboral. Cuando



el empleado tenga familiares se debe anexar una copia del registro civil de los hijos y cédula

del conyuge o compariero permanente.

f) Afiliacion al fondo de cesantias: Cada empleado elige libremente el fondo de cesantias de
su preferencia. El empresario presenta los documentos para esta afiliacion, y debe depositar

anualmente —cada 14 de febrero— el pago de cesantias de cada empleado.



4.4 DOFA Administrativo

DEBILIDADES (D)

FORTALEZAS (F)

1. Bajas habilidades gerenciales. 1. Personal competitivo
2. Personal que no goza de conocimiento del 2. Credibilidad
DOFA portafolio. 3. Alianzas Potenciales
3. Procesos manuales (archivo, Software) 4. Cuentas por Cobrar con bajo dias de
4. Inadecuada entrega de informes. recuperacion.
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIAS (DO) ESTRATEGIAS (FO)
Captar clientes potenciales. v' 1,2 -1 Generar capacitacion |d_qnea_, teniendo v 1,2,3-12 allanzgs estratégicas para
: en cuenta el SENA vy la educacion virtual, para ofrecer productos innovadores captando
Productos innovadores y D . . :
vanguardistas. tener méas ggllldad ala hora de cerrar negocios clientes pot_enmales. _
. o : o captar clientes potenciales. v' 4 - 3 Capacidad para negociar y obtener
Disponibilidad al cambio . .
v' 3,4 - 2,3 Implementar un software idéneo para acuerdos que beneficien la cratera de la
agilizar procesos de inventario, facturacion y empresa
tener informacion oportuna y n tiempo real.
v
AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (DA) ESTRATEGIAS (FA)
Cambio en politicas v 1,2, -2lograr conoglmlentos |d9neos para v 1,2-2Con personal compeptlvo se tendra
gubernamentales. ser competentes segln los cambios de la mayor c,apac_ldad dg estrategia y se
Generacion de nuevas empresas industria. _ _ delegara mejor segun habilidades de cada
o v' 3,4 -1, 3 Estar actualizados, manejando personal.
legalmente constituidas de S o . . .
conocimientos idoneos y a la vanguardia v 3,4 - 1,3 Con estrategia competitiva y

fotograbados.
. Acuerdos internacionales (TLC)

para ser competitivos.

tecnologia a la vanguardia, la empresa
lograra estar mejor solventada y ser
competitiva en el mercado internacional
para lograr mayor crecimiento y
reconocimiento




5. Analisis Econdémico y Financiero del Proyecto
5.1 Objetivo
En este capitulo se determinara la factibilidad y viabilidad econdmica del proyecto por medio
de herramientas financieras, determinado el monto de los recursos necesarios para Su
implementacion, el costo total de la operacion de la planta, ventas, inversion y demas indicadores

necesarios para medir la rentabilidad.

5.2 Andlisis de los Costos de la Puesta en Marcha del Proyecto
Para la puesta en marcha del proyecto se tiene en cuenta las siguientes variables necesarias
para su funcionamiento:
e Aporte Dinero Socios: El proyecto cuenta con cuatro socios, los cuales se espera un
aporte de cada uno de $10.000.000. Los socios se encuentran compuestos por un
hombre el cual actualmente es el Unico operario con el que se cuenta y 3 mujeres las

cuales estan desarrollando la planeacion estratégica:

Tabla 51: Aporte Socios

Oscar Viracacha $ 10.000.000
Leydy Rojas $ 10.000.000
Judy Pardo $ 10.000.000
Caterine Diaz $ 10.000.000
TOTAL  $40.000.000

Con lo anterior se realiza una contabilidad inicial, un balance general y un estado de resultados,
teniendo en cuenta los aportes de los socios y los posibles gastos iniciales del proyecto. Véase
Anexo 3 — Matriz Financiera Fotograbados OP — Hojas SOC, CONT INI, BAL AP, PMP, ER
ANO 0y BAL ANO 0.

e Nomina: De acuerdo con las necesidades de recursos humano descritas en el numeral
3.3.8 del presente trabajo, se realiz6 el célculo y liquidacion de la némina con las
variables legales. Para la cual se pronosticé el salario minimo y subsidio de transporte
a 5 afios para posteriormente realizar la proyeccion de la nOmina a este mismo tiempo.
Se espera que el gasto de nomina para el primer afio sea de $35.328.782, el cual

aumentara anualmente de acuerdo con los ajustes de ley, para los empleados donde su



salario basico corresponda al SMMLYV, y politicas que se establezcan para los demas
cargos, como por ejemplo un aumento del 5% sobre el Gltimo salario. Véase Anexo 3
- Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja NOMI 1-5.

e Insumos: Para la puesta en marcha del proyecto se describié los insumos mensuales
necesarios para su funcionamiento, dentro de los cuales se encuentra Aseo y Cafeteria,
Utiles y Papeleria, Elementos de Seguridad, Materia Prima y Mantenimientos. Para
cada uno se detall6 el insumo, la cantidad, la unidad de medida, el valor unitario, el
consumo (la cual se encuentra atado a la frecuencia de uso) y el total del mes
(ponderado de acuerdo al consumo). Posteriormente esta informacidn fue proyectada a
5 afos, ajustando el valor unitario del insumo con un aumento del 7% de acuerdo con
los ajustes del SMLV. Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja
INS 1-5.

e Maquinaria y Equipo: De acuerdo con las necesidades descritas en el numeral 3.3 del
presente documento se definid la maquinaria y equipo necesaria para el funcionamiento
de la empresa, dentro de los cuales se encuentra la Maquinaria y Equipo, Muebles y
Enseres, Equipo de Computacion y Comunicacion y Flota y Equipo de Transporte. Para
rubros se calculé la depreciacion acumulada en 5 afios teniendo en cuenta las siguientes

variables:

Tabla 52: Variables Depreciacion

Activo Depreciable

1| 1516 | Construcciones Y Edificaciones 20 ANOS 5,0%
2| 1520 | Maquinaria Y Equipo 10 ANOS | 10,0%
3| 1524 | Equipo De Oficina 10 ANOS | 10,0%
4| 1528 | Equipo Computacion Y Comunicacion 5 ANOS 20,0%
51 1540 | Flota Y Equipo De Transporte 5 ANOS 20,0%

Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja M&/E.



5.3 Analisis de los Costos del Proyecto

Un punto determinante para calcular los costos fijos y variables del proyecto es determinando

la inflacidn esperada dentro de los siguientes 5 afios, para esto se pronosticd la inflacion a partir

del afio 2018 teniendo en cuenta la informacién del afio 2010 en adelante. Véase Anexo 3 - Matriz

Financiera Fotograbados OP — Hoja CFVM 1-5.

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR (IPC)
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Figura 31: indice de Precios al Consumidor

5.3.1 Anadlisis de los Costos Fijos
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%
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Dentro de los costos fijos del proyecto se analizé la sumatoria de todos los gastos que se

tendrian en un mes aun si no se presentaran ventas, es decir son los costos en gue se tienen que

incurrir para mantener la operacion basica. Estos costos se proyectaron a5 afios de acuerdo con el

aumento pronosticado para cada afo. Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja

CFVM 1-5.

Tabla 53: Costos Fijos — Afio 1
ANO 1
Costos y Gastos Fijos Mensuales
1 5105 | Nomina Administracion 11.745.473
2 5115 | Impuestos 1.000.000




5.3.2 Analisis de los Costos Variables

3151201005 | Arriendo Local 800.000
4151201010 | Arriendo Bodega 2.000.000
5 5130 | Seguros 125.000
6| 513505 Servicio Aseo y Vigilancia 3.000.000
7| 513535 Telefonia Local 20.000
8| 513535 Telefonia Celular 130.000
9| 514515 | Mantenimiento Maguinaria y Equipo 41.667
10| 514525 | Mantenimiento Equipo Computo 16.667
11| 519525 | Elementos de Aseo y Cafeteria 129.781
12 Inventario Elementos de Seguridad 206.250
13| 519530 | Utiles, Papeleria y Fotocopias 299.583
14| 519545 | Taxis y Buses 30.000
15| 519595 | Internet Conectividad 50.000
TOTAL COSTOS Y GASTOS FIJOS MENSUALES 19.594.421

Dentro de los costos variables de proyecto se analizo la sumatoria de los gastos que dependen

del volumen de las ventas, esto varia del numero de unidades producidas. Estos costos se

proyectaron a 5 afios de acuerdo con el aumento pronosticado para cada afio. VVéase Anexo 3 -
Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja CFVM 1-5.

Tabla 54: Costos Variables — Afio 1

ANO 1
Ref Puc ‘ Costos y Gastos Variables Mes ‘
1| 5205 | Némina De Ventas 7.701.448
21520518 | Comision Ventas 2.000.000
31521540 | Impuestos Vehiculos 14.167
41523560 | Publicidad, Propaganda Y Promocion 100.000
51513525 | Servicio Acueducto Y Alcantarillado 125.000
6513530 | Servicio Energia Eléctrica 100.000
71513555 | Servicio Gas 50.000
8 | 524540 | Mantenimiento Flota Y Equipo De Transporte 52.333
91529535 | Combustibles Y Lubricantes 153.250
10 71 | Materias Primas E Insumos Produccion 2.713.500
11 72 | Nomina Produccion 15.881.861
TOTAL COSTOS Y GASTOS VARIABLES 28.891.559



5.3.3 Analisis de los Ingresos Potenciales del Proyecto

Inicialmente para determinar los ingresos potenciales del proyecto se realiza un Mix de Precios
para determinar el promedio de precio de venta, este promedio se calcula determinando para cada
producto un precio de venta (de acuerdo con el estudio de mercado) y un porcentaje de

participacion sobre las ventas:

Tabla 55: Participacion de Ventas

PRODUCTO P COSTO P VENTA PARTICIPACION
Escarapelas Acero $ 3.307 $ 14.000 6,49%
Escarapelas Bronce $4.329 $ 15.000 4,33%
Placas Acero $1.647 $ 10.000 25,99%
Placas Bronce $3.123 $ 11.000 17,32%
Escudos / Pines Acero $1.779 $ 4.500 22,74%
Escudos / Pines Bronce $2.074 $ 5.500 15,16%
Medallas Acero $ 850 3 5.000 3,14%
Medallas Bronce $1.342 $ 6.000 2,09%
Trofeos Acero $ 54.000 $ 100.000 1,62%
Trofeos Bronce $93.851 $ 150.000 1,08%

Con lo anterior se determiné que el promedio de precio de venta es de $11.442. Véase Anexo
3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja MIX PRE.
Posteriormente se determina los ingresos potenciales por cada afio, teniendo en cuenta el precio

promedio de venta del producto, la cantidad de unidades al mes y el costo unitario:

Tabla 56: Ingresos Potenciales — Afio 1

ANO 1
Ingresos Potenciales ‘ Mes
Precio Producto 11.442
Unidades Mes 6.000
Cwvu 4.815
Ventas Mes 68.650.800

El precio promedio de venta del producto varia anualmente de acuerdo con el incremento
establecido:
Tabla 57: Proyeccion de Ventas
PROYECCION VENTAS

INCREMENTO VENTAS POTENCIALES VALOR
VENTAS ANO 1 68.650.800




6% VENTAS ANO 2 72.769.848
8% VENTAS ANO 3 78.591.436
10% VENTAS ANO 4 86.450.579
12% VENTAS ANO 5 96.824.649

Por ultimo, con la anterior informacion se procede a calcular el comportamiento de las ventas
para cada afo, en donde se determina las ventas mensuales y anuales, y los porcentajes de venta

para cada semestre:

Precio Promedio 11.442
Unidades Mensuales Proyectadas a Vender 6.000
Ventas Mensuales 68.650.800
Ventas Anuales 823.809.600
% Ventas Primer Semestre 35,0%

% Ventas Segundo Semestre 65,0%

Tabla 58: Comportamiento Ventas Afo - 1

MES ‘ % VENTAS MES % VENTAS

Enero 12,0% 34.600.003 | Julio 12,0% 64.257.149
Febrero 10,0% 28.833.336 | Agosto 10,0% 53.547.624
Marzo 15,0% 43.250.004 | Septiembre 10,0% 53.547.624
Abril 13,0% 37.483.337 | Octubre 8,0% 42.838.099
Mayo 30,0% 86.500.008 | Noviembre 20,0% 107.095.248
Junio 20,0% 57.666.672 | Diciembre 40,0% 214.190.496
288.333.360 XCHUNN="RNN  535.476.240

Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja FCM 1-5.

5.4 Punto de Equilibrio del Proyecto

La determinacion del punto de equilibrio es uno de los elementos centrales en cualquier tipo
de negocio pues nos permite determinar el nivel de ventas necesario para cubrir los costos totales;
en otras palabras, son las ventas que se deben alcanzar para cubrir los costos y en consecuencia no
obtener ni pérdida ni ganancia. Para Fotograbados OP el punto de equilibrio esta entre 2.950 y

2.960 productos vendidos.
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Tabla 59: Punto de Equilibrio Afio 1

Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados OP — Hoja PE.

5.5 Elaboracion del Estado de Perdidas Ganancias Proyectado a 5 Afios

De acuerdo con la informacion anteriormente plasmada en este trabajo, se procedi6 a realizar
el Estado de Resultados proyectado a 5 afios. Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados
OP — Hoja ER ANO 1-5. Donde se identifica una utilidad neta para el afio 1 de $98.216.031 y
para el afio 5 de $194.775.226.

5.6 Elaboracion del Balance General Proyectado a 5 Afios

De acuerdo con la informacion anteriormente plasmada en este trabajo, se procedio a realizar
el Estado de Resultados proyectado a 5 afios. Véase Anexo 3 - Matriz Financiera Fotograbados
OP — Hoja BAL ANO 1-5. Donde se identifica una utilidad para el afio 1 de $22.775.000 y para
el afio 5 de $138.880.564.



5.7 Analisis de la Inversion
5.7.1 Con Recursos Propios
Actualmente el primer socio cuenta con 2 maquinas (Emulsién y Exposicion) y con las

herramientas e insumos para la fabricacion de 100 productos diarios con un solo operario.

5.7.2 Con Recursos Financiados
Se espera obtener la aprobacion de un crédito o aporte de inversionista para la compra de las
necesidades descritas en el presente trabajo.

6. Evaluacion Econdémica del Proyecto
6.1 Objetivo
En este capitulo se evaluara las ventajas y desventajas del proyecto, teniendo en cuenta los

recursos asignados para su implementacion por medio del andlisis de los estados financieros.

6.2 Analisis de Capital de Trabajo
Consiste en los recursos que necesita la empresa para poder operar. Para determinar el capital
de trabajo de una forma maés objetiva, se debe restar de los Activos corrientes, los pasivos

corrientes. De esta forma obtenemos lo que se llama el capital de trabajo neto contable.

Capital de Trabajo=Activo Corriente —Pasivo Corriente

El Capital de Trabajo es importante pues le permite al Gerente Financiero y la empresa en
general dirigir las actividades operativas, sin limitaciones financieras significativas, posibilitando
a la empresa hacer frente a situaciones emergentes sin peligro de un desequilibrio financiero.
(MayDay, s.f.)

Tabla 60: Capital Trabajo Fotograbados OP

Promedio

$213.502.645 | $411.319.071 | $641.913.676 | $921.435.269 | $1.270.945.646 $691.823.261

En conclusion, se observa que la empresa tendré suficiente capital de trabajo para su operacion.



6.3 Indicadores Financieros de Liquidez
No es posible calcular estos indicadores ya que dentro de la proyeccion de los estados

financieros no se cuenta con Pasivos Corrientes ya que no se incluyeron deudas a corto plazo.

6.4 Indicadores Financieros de Endeudamiento
Esta razon tiene como objetivo medir el nivel del activo total de la empresa financiado con
recursos aportados a corto y largo plazo por los acreedores.

Endeudamiento =Pasivo Total - Activo Total

Tabla 61: Endeudamiento Fotograbados OP

Afo 5 Promedio
25,42% 16,65% 13,08% 11,41% 10,62% 15,43%

En conclusion, se determina que en promedio el 15,43% del activo total es financiado por el

pasivo total de la empresa, el resto se realiza por intermedio del patrimonio de la empresa.

6.5 Indicadores Financieros de Rotacion
Informan a la empresa que tan eficiente esta siendo con la administracion y gestion de sus
activos.

Rotacion =Ventas / Activo Total

Tabla 62: Rotacion Fotograbados OP

Promedio

Los indicadores de rotacion permiten calcular la eficiencia que tiene una empresa en temas

como la rotacion de sus activos, de cartera, proveedores e inventarios.

En Fotograbados OP por cada peso invertido en el activo fijo para el afio 1 la empresa vendio
$ 3.0. Para el afio 5 se evidencia una disminucién en comparacién de otros afios $ 0.9 para lo

cual se debe revisar que aportes o0 que inversion se ejecutaria en ese afio.



6.6 Indicadores Financieros de Rentabilidad
e Margen de Utilidad Bruta: Mide el porcentaje que queda de cada peso de venta después

de que la empresa paga sus bienes.

Margen Utilidad Bruta = (Ventas - Costo de Ventas) / Ventas

Tabla 63: Margen de Utilidad Bruta Fotograbados OP

Ao 3 Ano 4 Afno 5 Promedio

96,0% 96,0% 96,0% 96,2% 96,3% 96,1%

El porcentaje que obtiene la empresa de los ingresos operacionales una vez descontado el
costo de venta es favorable para la compafiia ya que esta sobre el 96 % y permite cubrir los gastos

operacionales.

e Margen de Utilidad Neta: Es el resultado final de las operaciones. Indica la tasa de

utilidad obtenida de las ventas y de otros ingresos.

Margen Utilidad Bruta = Utilidad Neta / Ventas

Tabla 64: Margen de Utilidad Bruta Fotograbados OP

.~ AN0O2 = ARNO3 ARO 4 ANO5  PROMEDIO
11,92% 12,46% 13,42% 14,86% 16,76% 13,89%

Las ventas de la empresa para el afio 1 generaron 11.92% y en el siguiente afio 12.46% de
utilidad por lo cual se evidencia un aumento del 0.54 % en la utilidad. Adicional afio tras afio se

evidencia gue estd aumentando.



7. Conclusiones y Recomendaciones Generales del Estudio de Factibilidad

Se logro establecer, disefiar y estructurar un proyecto de creacion de empresa en el municipio
de Soacha, mediante la implementacién de una planeacion estratégica, de acuerdo con los
conocimientos y competencias adquiridas en estos 10 semestres, por medio del acompafiamiento
constante de los tutores involucrados.

Es importante resaltar que gracias a los estudios realizados el proyecto se encuentra
encaminado para que la empresa obtenga una mayor participacion en el mercado, ofreciendo
oportunidades de trabajo y ayudando responsablemente a la comunidad, para de esta forma lograr
captar y fidelizar nuevos clientes que ayuden a incrementar las ventas y mejore la rentabilidad de
la empresa.

Recomendaciones

Capacitacién constante brindadas por el Sena para fortalecimiento de proyectos y negociacion
asertiva Generar modelos de motivacion para los colaboradores, de esta forma crear un vinculo de
familia garantizando dedicacién y agrado a las funciones realizadas en la empresa de Fotograbados
OP.

Crear convenios directos con los proveedores generando una mayor utilidad para reinvertir
proporcionando desarrollo para la comunidad.

Generar un buen uso de los residuos para optimizar costos y aportar al medio ambiente y
reutilizaciones. Promover entre los colaboradores un fondo para apoyar los suefios de los mismos
generando proyectos y mentalidad proactiva. Generar alianzas potenciales que permitan hacer

barreras de entrada.
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