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RESUMEN EJECUTIVO

1.1 Objetivo del proyecto/empresa

Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa orientada a ofrecer
productos de litografia e impresiones ecoldgicos con el fin de que los clientes se
concienticen de la magnitud del problema ambiental que se presenta en el mundo y

no solo los clientes si no las personas que nos rodean asi aportamos un granito de

arena con el servicio de esta litografia.

1.2 Nombre comercial, logo, slogan, localizacion de la empresa

Ecolitografia

1.3 Presentacion del equipo emprendedor: nombre, datos personales, perfil de

cada integrante y experiencia

Nombre:
C.C
Carnet:
Celular:
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Institucion:
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1017200261

2010233059

3122767671
lis_0115@hotmail.com

Disefio Grafico

Institucion Universitaria Pascual Bravo

Experiencia: 6 meses

Empresa:

Nombre:
c.C
Carnet:

Celular:

Industrias Haceb S.A

Jurany Julieth Posada Reyes
39176613

2010233091

3008773022



Email: juranyreyes@yahoo.com

Estudio: Disefio Grafico

Institucion: Institucion Universitaria Pascual Bravo
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INTRODUCCION

Antonio Borello, expresa que un plan de negocios es una manera de evaluar la factibilidad
y/o planear una empresa, realizando los estudios y consideraciones necesarias para formular
y describir el concepto de negocio, su propuesta de valor, el modelo de negocio, las
diferentes areas estratégicas involucradas, sus ventajas competitivas sobre otros negocios

similares, las fuentes de ingresos y las formas de financiacion.

Se desprende que el plan de negocios es la guia para el éxito del proyecto o
propuesta empresarial, asegurando que la inversion en la empresa tenga sentido financiero
y operativo, identificando y evitando potenciales problemas antes de que ocurran, con el

consiguiente ahorro de tiempo y recursos.
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JUSTIFICACION

En la actualidad las organizaciones estan encaminadas a un desarrollo muy poco

provechoso para la conservacion de nuestro medio ambiente.

El principal motor que los mueve es el ahorro en todas las materias primas como las
tintas convencionales basadas en aceite mineral que emiten componentes organicos
volatiles conforme se secan y suponen un riesgo para la salud ambiental y del trabajador.
Por otro lado, se obtienen de fuentes no renovables (los principales aceites de las tintas que
no son de base vegetal provienen del petréleo. Algunas imprentas utilizan una mezcla de
tintas vegetales con convencionales, por lo que se podria pedir el uso de tintas vegetales al
100 %. Por otro lado, en algunas tintas se estan reduciendo los niveles de agentes secantes

como el cobalto, aunque por ello se secan mas lentamente.

Cuando se escoge impresion por serigrafia, que permite imprimir no sélo sobre
papel sino también sobre carton, plasticos, vidrio metales o tejidos, las tintas empleadas
tienen que ser mas liquidas que las tintas de litografia convencionales y como resultado

emiten mas componentes organicos volatiles.

Actualmente, se esta cambiando el proceso de secado de manera que se reduce la

emisién de disolventes, aunque aumenta el consumo de energia.

Como respuesta a la situacion descripta, nace la propuesta empresarial de litografia
sostenible, en la que se puede encontrar todos los buenos controles ambientales y la
reutilizacion de los productos restantes al proceso de impresion, encontrar materiales
totalmente reciclados y el apoyo con la compra de solo productos con sello ecologico tanto
en papeleria como en tintas y deméas materias primas, la maquinaria también sera de ultima
tecnologia las cuales van a tener un menor consumo de energia, agua y tinta ademas los

solventes seran menores.
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Todo este conjunto de buenas normas nos llevara a tener unos productos de excelente
calidad, un buen manejo de la materia prima y un buen proceso final a los residuos tanto
solidos como liquidos. La empresa sera una lider en el mercado de las impresiones en papel
artesanal y en papeles amigables al medio ambiente, servira de punto de referencia a otras
para tener un enfoque de recuperacién de recursos y de implementacion de procesos sanos

de produccion.
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OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa orientada a ofrecer

productos de litografia e impresiones ecologicos.
OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Elaborar un plan de mercadeo basado en el analisis tanto del sector como del
mercado que permite identificar las caracteristicas y conductas del consumidor de

tal forma que se pueda definir una estrategia de servicio y una tactica de ventas.

e Determinar la necesidad de recursos humanos fisicos y financieros requeridos para

el desarrollo empresarial con factores de eficiencia y eficacia.

e Precisar un plan de produccion para garantizar cumplimientos en las entregas.

e Analizar los requerimientos de carécter legal que sean necesarios para el

funcionamiento de la empresa en el camino de la legalidad.

e Definir la inversion necesaria para el montaje del proyecto empresarial

determinando su viabilidad y factibilidad financiera.



1. MODELO DE NEGOCIO
1.1 Unidad estrategica de negocios
La empresa ofrece calidad, asesoria, imagen, cumplimiento con productos para las artes
gréaficas con alta responsabilidad ecoldgica que permita mejorar la imagen corporativa de
las pymes ubicadas en la ciudad de Medellin.

Figura 1. Logo

Relacionar Marca

Ecolitografia

Relacionar Logo

S

Ecolitografia

1.2 Descripcion del producto o servicio

Nuestra litografia sostenible va a prestar un servicio de impresion Unicamente en
papel ecoldgico y con tintas con iguales caracteristicas ademas se le ofrecera al publico
nuestro propio papel artesanal en variados disefios.

18
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Est& encaminada a la educacion ambiental a dar fe que se pueden emplear proyectos
novedosos, con mucha envergadura y aportar a un desarrollo sostenible y limpio el cual nos

va a beneficiar a toda esta sociedad y a las futuras.

La situacion actual ha llevado a las personas hacia la reflexion del impacto que
tienen sus acciones sobre el entorno, pues han tomado conciencia que sus comportamientos,
por insignificantes que parezcan , repercuten de manera significativa sobre el medio
ambiente, eso quiere decir que toda accidn tiene su consecuencia, y asi no queramos nos

Ilegan los efectos de alguna manera.

La nueva vision de todas las organizaciones sobre el mundo ha ocasionado una
revolucion en los procesos de produccion de las empresas, todos enfocados a ser mas
humanos y hacia la conservacion del planeta, con una buena utilizacion de la materia prima

y de los recursos naturales tales como el agua y la energia.

Todos estos cambios de pensamiento y de manejo de la materia poco a poco ha ido
generando un cambio sobre todo lo que se quiera conservar como el agua , la energia, los
arboles, hemos ido disminuyendo la emision de los gases toxicos con un manejo de
productos mas naturales y ademas tendremos novedosas maneras de implementar el disefio
en todas sus expresiones plasmados en productos finales para decoracion, para utilizacion

como materia prima, en prendas de vestir y muchos mas usos que se le dan al reciclaje.

La conciencia social es uno de nuestros objetivos, con el ejemplo que estamos
implementando con nuestra litografia sostenible, las otras organizaciones pueden tomarnos
como un modelo a seguir en cuanto a nuestros procesos de produccién que no generan un
impacto negativo ambiental y todos nos iremos encaminando poco a poco en un mismo

sentir.
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1.3 Cual es el problema o necesidad del producto o servicio

El problema que nos lleva a tomar la decision de generar este proyecto con vision
ambiental es evitar la produccion de artes graficas con residuos toxicos que generan las
tintas y el papel los cuales estan provocando un impacto negativo al medio ambiente.
Nuestro principal objetivo es reducir este impacto con nuestras buenas précticas laborales.

En la actualidad las organizaciones estan encaminadas a un desarrollo muy poco

provechoso para la conservacion de nuestro medio ambiente.

El principal motor que los mueve es el ahorro en todas las materias primas como las
tintas convencionales basadas en aceite mineral emiten componentes organicos volatiles

conforme se secan y suponen un riesgo para la salud ambiental y del trabajador.

Por otro lado, se obtienen de fuentes no renovables (los principales aceites de las
tintas que no son de base vegetal provienen del petréleo. Algunas imprentas utilizan una
mezcla de tintas vegetales con convencionales, por lo que se podria pedir el uso de tintas
vegetales al 100 %. Por otro lado, en algunas tintas se estan reduciendo los niveles de

agentes secantes como el cobalto, aunque por ello se secan mas lentamente.

Por otro lado, cuando se escoge impresion por serigrafia, que permite imprimir no
s6lo sobre papel sino también sobre carton, plasticos, vidrio, metales o tejidos, las tintas
empleadas tienen que ser mas liquidas que las tintas de litografia convencionales y como

resultado emiten mas componentes organicos volatiles.

Actualmente, se estd cambiando el proceso de secado de manera que se reduce la

emision de disolventes, aunque aumenta el consumo de energia.
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1.4 ;Qué aplicaciones tiene el producto o servicio, que necesidad surgen de estas

aplicaciones, que nueva linea de negociones surgen de estas aplicaciones?

Las aplicaciones que tiene el producto son los disefios personalizados para cada

papel ya que el cliente puede hacer participe de estas opciones, cuando el cliente tenga un

tema en especifico para su trabajo se le adapta este servicio de disefio personalizado.

1.5 ¢ Qué estrategias de innovacion tiene disefiadas para el producto o servicio?

Estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad: Para la parte

del servicio que debe ofrecer la empresa, se considera:

Tabla 1. Estrategias

Intangibilidad

Inseparabilidad

Variabilidad

Caducidad

Pagina web que

exhibe el portafolio

Ventas directas

El servicio se
ofrece a medida

que se suministra

El servicio no se

almacena

Calidad del servicio

Contacto directo con

el usuario

Personal

calificado

Cuando la demanda
fluctua se debe

concebir un plan B.

Acufiar la marca
para aumentar la
confianza del

cliente

Respuesta inmediata

a reclamos

Si es producto, ofertas
y descuentos
especiales,

promociones
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Estrategia Mixta: El servicio seré disefiado, prestado y comercializado por personal
calificado, enfocandose en el disefio y la creatividad. Y la asesoria personalizada de la

empresa
1.6 ¢ Cuél es la propuesta de valor?

“La estrategia competitiva consiste en ser diferente. Significa elegir deliberadamente un
conjunto diferente de actividades para brindar una mezcla unica de valor” Michael Porter
Los factores que considera el proyecto empresarial que pueden sustentar la propuesta de
valor son:
e Oportunidad: existe una amplia demanda y preferencia por la comunicacion en
dispositivos moviles.
e Diferenciacion: disefios exclusivos y de calidad, segun los pedidos especificos de
cada cliente, en un plazo no mayor a las 72 horas
e Servicio de asesoria: El asesoramiento técnico -relacionado con el tipo y

calidad por el personal especializado en producciones de artes graficas ecologicas.

Figura 2. Propuesta de valor

‘ EL CLIENTE OBTIENE SATISFACCION ‘

r T+ 1

y N e N

Oportunidad [ Diferenciacion {
\ | \ asesoria

\—/(/-/‘_‘,x 4 \ \‘\———(/--’-../,' p

) 2 3 3

‘ LA EMPRESA OBTIENE RETRIBUCION

Servicio de

Fuente: Propia de los autores
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1.7 ¢Cuél es la funcion empresarial? .

Ofrecer una propuesta ecoldgica en el medio de las artes graficas sensibilizando a los
usuarios de ese servicio sobre la importancia de trabajar con papel y tintas ecoldgicas en los

procesos de produccion.
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2. CONCEPTO DE NEGOCIO:

Prestar un servicio de impresion en papel ecoldgico y utilizando tintas de iguales

caracteristicas.

Produccidn de papel artesanal en variados disefios.

2.1¢Cuél es la propuesta de valor, cual es la funcién empresarial?

e Explorar Industrias alternativas

e Cumplimos el mismo propdsito de muchas litografias que son el disefio y la impresion
de productos graficos y tipografias.

e Tenemos el valor agregado que es nuestro propio papel artesanal y papeles solo
ecoldgicos para la impresion ademas todo va ser certificado ambiental dsea estamos

contribuyendo a la reduccién de la contaminacion.

La idea es vender la propuesta a los clientes de que si utilizan nuestros servicios
entonces estan haciendo una gran contribucion al paneta y primeramente a la ciudad que
esta muy bien posicionada en el momento como una ciudad innovadora y con proyecto de

ser la mas limpia.

La cadena de valor ofrece una vision grafica de la empresa alrededor de los procesos,

cada uno de ellos hacia la orientacién de valor.
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Figura 3. La cadena de valor

*Son propios de la actividad de la empresa, se
orientan a la satisfaccién del cliente y
demandan muchos recursos.

*Para el caso del proyecto empresarial,
corresponde a la gerencia, planeacién y
direccion

*Se desarrollan las estrategias y definen los
objetivos de la empresa.

*Para el caso del proyecto empresarial,
corresponde a la logistica, marketing y
postventa

+Ofrecen el apoyo necesario para que los
procesos se cumplan.

*Para el caso del proyecto empresarial,
corresponde al area de desarrcllo humano, las
compras, mensajeria, etc.

Fuente: propia de los autores

2.2 ¢Cudl es la red de aliados para el negocio?

Para el caso del presente proyecto que pretende incursionar al mercado con la
propuesta de litografia ecoldgica, la Guia de inicio para micro y pequefias empresas de
Medellin ciudad Cluster, determina que en la ciudad de Medellin se cuenta con diferentes

entidades:

Programas y concursos para apoyar a los emprendedores, por lo cual es necesario y
conveniente conocerlos con antelacién para saber a cual acudir como posible aliado en la

propuesta empresarial:

e Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o
proyectos con componentes de equidad y género.
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e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura E,
posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos siempre que se

encuentre ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once en la
ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades ayuda al
empresario a definir adecuadamente su plan de negocios. Desarrolla sus actividades
en asocio con el Banco de las Oportunidades, posibilitando préstamos para iniciar

empresa a los habitantes de Medellin, con un interés de 0,91% mensual.

e Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades para que el
emprendedor técnico, tecndélogo o universitario presente sus ideas y proyectos.
Cerca de cuarenta instituciones de educacién superior, mediante sus unidades de
emprendimiento, conectadas con los diferentes fondos de financiacion a nivel
nacional, brindan sus puertas para apoyar con créditos los proyectos de negocios

generadores de empleo.

Figura 4. Emprendimiento.

Red de aliados en
asesoriay
financiacion, primer
nivel

CEDEZOS

Fuente: Propia de los autores



27

Hay otras entidades que también desarrollan acciones para apoyar y asesorar a los
emprendedores en su proceso de creacion de negocios. Algunas de ellas son:

e Camara de Comercio de Medellin

e Microempresas de Colombia

e Interactuar

e Fondo Emprender SENA: que otorga créditos favorables para estudiantes de
educacion superior que estén cursando los dos Ultimos semestres o egresados en los
Gltimos sesenta (60) meses de un programa reconocido por el estado.

e Comfama

Los Proveedores: Deben reunir caracteristicas como:
e Confiabilidad
e Abastecer o suministrar en forma continua
e Entregas puntuales y oportunas

e Ofrecer un buen sistema de financiamiento

Figura 5. Proveedores

Fuente: Propia de los autores
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Redes sociales: para promover la empresa en Facebook

Afiliacion a ADGO (Asociacion de Disefiadores Graficos de Colombia), que
pretende aagrupar a los disefiadores graficos de Colombia para buscar soluciones en
conjunto y mejorar la profesion a través del debate y el andlisis creando diferentes espacios
y estableciendo parametros para asegurar la calidad de la prestacion de servicios en el &rea

de disefio grafico en Colombia

2.3 Descripcion de la segmentacion de los clientes:

2.3.1Criterios de segmentacion:

Sector empresarial: empresas de servicios e industriales.

Clasificacion segun el tamafio: pymes

Clasificacion segun actividad: agencias de publicidad, litografias, papeleria a gran escala

Zona geografica: Medellin

Mercado Real: segln datos de las paginas amarillas del afio 2013 se tienen registradas las

siguientes pymes relacionadas con papel e impresion

Tabla 2. Mercado real.

Agencias litografias Papeleria G.escala | total

Publicidad

79 506 525 1110
206 130 336

Litografias: 206
Papeleria G. Escala: 130
Total: 336



Segun se desprende el mercado potencial es de 336 mi pymes en la ciudad de Medellin

Mercado meta: Inicialmente el proyecto empresarial pretende llegar al 20% lo que

representa 67 mi pymes

2.4 ;Cuales van a ser los canales de comunicacién con los clientes?

El primer medio de comunicacion que vamos a utilizar es la voz a voz el cual no tiene
ningun costo, el segundo medio es por medio de volantes o afiches promocionando
ECOLITOGRAFIA, luego utilizaremos ya medios mas comunes como el periddico, la
radio.

2.5 ¢Cuales van a ser los canales de distribucién?

Uno de nuestros canales de distribucion es

Canal corto ya que s6lo tenemos dos escalones, es decir, un Unico intermediario entre
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fabricante y usuario final. En este canal el ejemplo es claro ya que tendremos un fabricante

del papel, el vendedor y el consumidor

Canal de distribucion directo, ya que tendremos un contacto de vendedor a cliente en el

momento en el que vayamos a imprimir trabajos.

2.6 ¢Cual va a ser la estructura bésica y el tipo de modelo de negocios para poder

generar ingresos?

Los ingresos provendran principalmente de la venta de los servicios de impresion en papel

y con tintas ecoldgicas y por la venta de papel artesanal.
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La propuesta de valor implica que si el cliente presenta una alta satisfaccion, probablemente
recomendard el producto/servicio a otras empresas, familiares, amistades, generando
mayores posibilidades de incrementar los ingresos y el valor para la unidad empresarial:

La empresa considerara algunas estrategias para elevar las ventas:

e Observacion y monitoreo constante del mercado, los gustos cambian y es necesario
estar atentos para satisfacer las nuevas necesidades.

e Crear e impulsar una marca que identifique la empresa.

e Estar en contacto permanente con los clientes.

e Afianzar la propuesta de valor, donde el cliente interviene en el disefio del
producto/servicio.

e Dirigir la promocién al publico objetivo por medio de tarjetas personalizadas,
volantes, Facebook, pagina en internet.

e Estar articulado con un programa de Gestion Tecnoldgica.

e Entregar siempre productos/servicios de calidad.

Figura 6. Esquema de modelo de negocios para generar ingresos

Fuente: Propia de los autores
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Para las actividades claves y las redes de aliados, alianzas y proveedores, se

plantean las siguientes estrategias que permitan generar ingresos:

Tabla 2. Red de aliados

Actividades Claves

Red de aliados, alianzas y proveedores

e Identificar zonas 0 empresas
desatendidas.

e Seleccionar una ubicacién cerca de
oficinas, institutos, empresas.

e Contar con buenos contactos, una
linea de crédito para atender los
pedidos

e Seleccionar vendedores con buenos
contactos

e Disefar un buen catalogo con
excelente presentacion, vistoso,

colores atractivos.

e Creatividad e innovacion constante.

e Atencion personalizada.

e Proveedores con entregas puntuales
y buenos sistemas de
financiamiento.

e Entidades de apoyo a ideas
emprendedoras surgidas en la
academia (Parque E, Fondo
emprender SENA, CulturakE) que
ofrezca planes de financiamiento
atractivos y asesoria especializada
en montaje y fortalecimiento
empresarial.

e Ferias donde se pueda promocionar

el producto/servicio a ofertar.

2.7 Recursos:

Fisicos: Inmuebles, instalaciones, maquinaria, mercaderias

Econdmicos: capital de trabajo, las alternativas basicas de financiamiento consideradas

para el proyecto son:

El capital ajeno: obtenido a través de préstamos de la cual hacen parte la red de aliados,

como: Fondo emprender SENA, Microempresas de Colombia, Interactuar, Bancamia.
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o El capital propio: aportado por ahorros personales y respaldo econdmico familiar.

Humanos: capacitacion y entrenamiento, seleccion y contratacion de personal

Intangibles: investigacion de mercados, publicidad, promocidn, inscripciones,

registros y licencias. El conocimiento de los disefiadores graficos que lideran el proyecto.

Relacionar la formacidn, experiencia, habilidades y conocimientos. Liseth Johana
Mallama Giraldo, se formé en el Instituto Parroquial Jesus de la Buena Esperanza y alli
hizo la técnica en disefio grafico mas tarde hizo la tecnologia en la Institucion Universitaria
Pascual Bravo, tiene una experiencia de 6 meses en la empresa Industrias Haceb S.A donde
trabajo en el area de Disefio de Concepto donde puso en préctica todos sus conocimientos,
liseth tiene habilidades en la imagen corporativa y creacion de marca, sus conocimientos
son la ilustracién, imagen corporativa y creacion de paginas web. Jurany Juliet Posada
Reyes se formé en la Institucion Universitaria Pascual Bravo tecnologia en disefio gréfico,
sus conocimientos son todos los programas de adobe, y sus habilidades son la imagen

corporativa y manualidad

2.8 ¢ Cuadles son los costos teniendo en cuenta los recursos necesarios para la puesta en

marcha de la operacion de la empresa?

Descripcion Valor
Equipos de Oficina 1’800.000
Planta produccion del papel 42°742.036
Local y taller 1°200.000
Materia prima 2°400.000
Equipo litografia 4°000.000
total 52°142.000
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Introduccion:

El estudio de mercado es un método que le ayuda a conocer sus clientes actuales y a
los potenciales. De manera que al saber cuéles son los gustos y preferencias de los clientes,
asi como su ubicacién, clase social, educacion y ocupacion, entre otros aspectos, podra
ofrecer los productos que ellos desean a un precio adecuado. Lo anterior lo lleva a aumentar

sus ventas y a mantener la satisfaccion de los clientes para lograr su preferencia.

3.2 Establecer necesidades de informacion:

Segln Fernandez (2011), Establecer la necesidad de informacién de investigacion

de mercados es un paso fundamental en el proceso de investigacion.

La sabiduria y exactitud en este paso inicial determinan en gran parte el éxito o el

fracaso del proyecto de investigacion.

El primer paso en el proceso de investigacion de mercados es el establecimiento de
la necesidad de informacion de mercadeo. Muy rara vez, la solicitud inicial de ayuda de un
gerente establece de manera apropiada la necesidad de informacién de la investigacion. El
investigador debe comprender detalladamente por qué se requiere la informacion. El
gerente es responsable de explicar la situacion que rodea su solicitud de ayuda y de
establecer el tipo de informacion de la investigacion que facilitara el proceso de la toma de
decisiones. Para que el proyecto de explicar la situacién que rodea su solicitud de ayuda y
de establecer el tipo de informacion de la investigacion que facilitara el proceso de la toma
de decisiones. Para que el proyecto de investigacion suministre la informacion pertinente
para la toma de decisiones, se debe definir de manera precisa la necesidad de informacion

de la investigacion.
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Los gerentes con frecuencia reaccionan a presentimientos e indicios en vez de situaciones
de decisién claramente identificadas. En consecuencia, establecer la necesidad de
informacion de investigacion es una fase critica y dificil del proceso de investigacion. Con
mucha frecuencia, la importancia de este paso inicial se pasa por alto en el deseo de
comenzar un proyecto de investigacion. Esto da por resultado hallazgos de investigacién no

orientados a las decisiones.

Las necesidades de informacion responden a la pregunta: "¢ qué informacion especifica se

requiere para lograr los objetivos?".

Obijetivos de la investigacion y necesidades de informacidn Investigacion de Mercados

Una vez que se ha establecido claramente la necesidad de informacion de la investigacion,
el investigador debe especificar los objetivos de la investigacion propuesta y elaborar una
lista de las necesidades especificas de informacion. Los objetivos de la investigacion
responden a la pregunta "¢ por queé se realiza este proyecto?". Generalmente los objetivos de
la IM se presentan por escrito antes de realizar el proyecto. La investigacién de mercados
desempefia un papel fundamental en el suministro de informacion para las funciones de
planeacion y control. Es en respuesta a estas necesidades y planeacion y control formales
que la investigacion es capaz de desarrollar un enfoque sistematico para las necesidades de
informacidn de la gerencia. Las actividades de investigacion pueden construirse, en gran
parte, alrededor de las necesidades del proceso de planeacion. La responsabilidad de la
investigacion no es solamente tener a la mano dicha informacion, sino también organizarla
y presentarla de tal manera que contribuya a las actividades de planeacién y control de la

organizacion.

3.3 Especificar los objetivos de la investigacion de mercados:

Los objetivos de la investigacion se pueden dividir en tres:

Objetivo social:Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o servicio
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requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y deseos
exigidos cuando sea utilizado.

Objetivo economico:Determinar el grado econémico de éxito o fracaso que pueda tener una
empresa al momento de entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo producto o

servicio y, asi, saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar.

Objetivo administrativo: Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada
planeacion, organizacion, control de los recursos y areas que lo conforman, para que cubra las
necesidades del mercado, en el tiempo oportuno.

3.4 Disefio de la investigacion y fuente de datos (datos primarios y datos secundarios)

Se pretende desarrollar un plan de negocios que permita viabilizar y consolidar una
estructura solida para la creacion de una empresa. El caracter del proyecto es exploratorio

ya que permite el acercamiento con las caracteristicas del mercado.

Asimismo tiene un componente descriptivo, de manera que se da con mejor
facilidad una conceptualizacion de la realidad del mercado local y del cliente/consumidor
objetivo.

Se realiza un analisis del cliente, mediante la técnica de la observacion y el cuestionario,
aplicado en encuestas y en algunos casos en visitas a lugares que actualmente funcionan en

la ciudad con propuestas similares o iguales a las que pretende el proyecto.

3.4.1 Fuente de datos

Se requirid de fuente de informacion primaria, para conocer el interés del probable cliente
por el producto/servicio, a través de las encuestas y para el analisis de la competencia se
hizo también la observacion para analizar su forma de actuar en el mercado.

Se requirid de fuentes de informacion secundaria, para ampliar los marcos teéricos
y poder aplicar el conocimiento propio que demanda el plan de negocios, para tal efecto se

utilizo:
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Bases de datos

Redalyc: Red de Revistas Cientificas de América Latina y el Caribe, Espafia y Portugal.
Bases de datos multidisciplinaria.

DOAJ: Base de datos que cubre servicio gratis y completo de revistas cientificas.
BDCOL.: Biblioteca Digital Colombiana, perteneciente a RENATA (Red Académica de

Tecnologia Avanzada).

Revistas digitales: Revista digital de Universia, Emprendedores. Dedicada a informar
sobre innovaciones en la economia para informar a una creciente cantidad de personas que

deseen constituirse en emprendedores.

Libros: Pilonieta, O. (2009). El docente como formador y promotor del emprendimiento.

Céamara de Comercio de Bogota.

Méndez, C. (2008). Metodologia disefio y desarrollo del proceso de investigacion con

énfasis en ciencias empresariales. Bogota. Editorial Limusa

Algunas aproximaciones al problema de financiamiento de las pymes en Colombia.

Scientia et technica. Universidad Tecnoldgica de Pereira. Mayo 2007

Publicaciones electrénicas:

e Nueno, P. (2011). Emprendiendo hacia el 2020. Grupo Editorial Planeta
e Armesto, Matilde. (2012). Empresa en el aula. Editorial Editex

e Referencias de internet:

e Culturae.

e Fondo Emprender SENA.

e Interactuar.

e Microempresas de Antioquia.

e Banco de las Oportunidades.
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e Bancamia. Credimia Semilla.

Elaboracion del cuestionario. Se definio la informacion que se requiere y como puede

accederse a ella, para tal efecto se planted las siguientes fases o etapas:

Contenido del cuestionario: Cada pregunta se articula con los aspectos de la
investigacion.

3.5.2 Determinar actores: Se delimitd la poblacion que son 132 pymes.

Especificacion de la encuesta: El cuestionario lo integran 10 preguntas, las que se

clasifican en cerradas y otras de eleccion multiple con diversas alternativas de respuesta.

Disefio de las preguntas se relaciona el listado de las preguntas
Empresa: Ecolitografia

Ciudad, Medellin

Cargo: disefiadora

Cuestionario: LA ENCUESTA

ENCUESTA

1. ; Qué tan frecuentemente utiliza usted una litografia?
a. Cada dos meses

b.1 vez al mes

c.2 veces al mes

d. 3 veces al mes

e. Nunca

2. ¢ Qué tipo de papel es el que mas utiliza en sus impresiones?
a. Propalcote

b. Bond

c. Opalina

d. Papel fotografico
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e. Otros

3. ¢Le gustaria una litografia que cumpliera con todas las normas del cuidado
ambiental?

a.si

b. no

¢Por qué?

4. ¢Si hubieran varias litografias en el sector donde regularmente vas a imprimir y
encuentras una litografia totalmente dedicada a la conservacion ambiental ésta
primaria sobre las otras?

a.si

b. no

¢Por qué?

5.¢Conoce el papel artesanal?
a.si

b.no

6. ¢ Cree usted que se le puede dar varios usos?
a.si

b. no

7. ¢ Le parece que la fabricacion de este papel artesanal tiene beneficios ambientales?
a.si
b. no

¢Por qué?

8. ¢Cree usted que el papel artesanal es costoso?
a.si

b. no
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¢Por qué?

9. ¢ Le gustaria tener este papel en cuenta para su proximo proyecto?
a.si
b. no

¢Por qué?

10. ¢ Apoyaria usted a una empresa que cumpla con todas las normas ambientales y
que trabaje por el beneficio del planeta?

a.si

b. no

¢Por qué?
3.5 Disefiar la muestra

Segun Hernandez Sampieri et. Al. (2003) para el enfoque de la investigacion, la
muestra es una unidad de analisis 0 un grupo de personas, contextos, eventos, sucesos,
comunidades, etc., sobre el cual se habran de recolectar datos. Para este caso de plan de

negocios, la muestra la comprenden 155 encuesta aplicadas.

Método del muestreo: Se practicé un esquema de muestreo seleccionado al azar de
un listado de pymes registradas en la Cdmara de Comercio de Medellin.

Para tal efecto se aplicé la formula de matriz de tamafios muéstrales para diversos

margenes de error y niveles de confianza, al estimar una proporcion en poblaciones finitas.

Tabla 3. Método del muestreo
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Matriz de Tamanos Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

N [ta.mano del 336 Escriba aqui el tamafio del universo
universo]
[p [probabilidad de 025 Escriba aqui el valor de p
ocurrencia] !
Nivel de z(1-
Confianza (alfa) 1-alfa/2 alfa/2) n Z(1- a ) 2
90% 0,05 1,64 n= ° donde: n,= P*(1-p)*| — =
95% 0,025 1,96 L d
97% 0,015 2,17 *N
99% 0,005 2,58

Matriz de Tamaiios muestrales para un universo de 336 con una p de 0,25

Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0% 9,0% | 80% | 7,0% | 6,0% | 50% | 4,0% | 3,046 | 2,0% | 1,0%
90% 44 53 64 79 99 126 163 210 265 315
95% 59 70 84 102 125 155 192 237 283 321
97% 70 82 98 117 142 172 209 250 292 324
99% 91 106 123 145 171 201 235 270 303 327

Se deduce: Para un nivel de confianza del 95% y un 5% de error maximo de estimacion se

requiere aplicar 155 encuestas.

Disefio de la encuesta: Se aplicd la técnica de la encuesta para obtener informacion verbal

de varias pymes sobre el probable uso de las impresiones en papel y con tintas ecoldgicas.

3.6 Recoleccién de datos

Lo que primero se hizo fue entrenar a los encuestadores, para el caso son los
mismos integrantes del proyecto, los encargados de contactar a los encuestados y
diligenciar las preguntas correspondientes en el formato.

El trabajo de campo fue realizado entre el marzo 22 de 2013 y el mayo 20 de 2013
Las encuestas a los potenciales clientes o usuarios se realizaron principalmente en la sede
de las pymes y otras por via telefonica.

3.7Tabular, analizar los datos y graficar:

Datos y graficos de la encuesta:
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Grafica 1. ¢ Qué tan frecuentemente utiliza usted una litografia?

¢Qué tan frecuentemente utiliza usted una
litografia?

B cada 2 meses
m 1vezal mes

m 2 veces al mes
m 3 veces al mes

M nunca

El 60% de las personas, tanto estudiantes como particulares utilizan la litografia 3 veces al

mes 0 Mas Si es necesario.

Grafica 2. Qué tipo de papel es el que mas utiliza en sus impresiones?
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Qué tipo de papel es el que mas utiliza en
sus impresiones?

M Propalcote

H Bond

 Opalina

H Papel fotografico

M otros

El 50% de las personas utilizan propalcote ya que es un papel que es muy util a la hora de

Imprimir ya que tiene varios grosores y se pueden imprimir infinidad de trabajos.

Grafica 3. ¢ Le gustaria una litografia que cumpliera con todas las normas del cuidado

ambiental?

éLe gustaria una litografia que cumpliera
con todas las normas del cuidado
ambiental?

mSi

H No

El 95% de las personas encuestadas estan de acuerdo con una litografia que cumpla con las

normas del cuidado ambiental
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Grafica 4. ¢Si hubieran varias litografias en el sector donde regularmente vas a
imprimir y encuentras una litografia totalmente dedicada a la conservacion ambiental

ésta primaria sobre las otras?

¢éSi hubieran varias litografias en el
sector donde regularmente vas a
imprimir y encuentras una litografia
totalmente dedicada a la conservacion
ambiental ésta primaria sobre las otras?

mSi

m No

El 95% de las personas imprimirian en una litografia que esté totalmente dedicada a la

conservacién ambiental

Grafica 5. Conoce el papel artesanal?

éConoce el papel artesanal?

mSi

H No

El 60% de los encuestados no conocen el papel artesanal, nunca lo han visto y no saben
cémo es el proceso de fabricacion.



Grafica 6. Cree usted que se le puede dar varios usos?

éCree usted que se le puede dar varios
usos?

mSi

H No
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El 80% de los encuestados piensa que se le puede dar un buen uso pero el resto cree que es

muy dificil hacer que este papel tenga varios usos por sus materiales

Grafica 7. Le parece que la fabricacion de este papel artesanal tiene beneficios

ambientales?

Le parece que la fabricacion de este
papel artesanal tiene beneficios
ambientales?

mSi

H No

El 95% de las personas dice que la fabricacion de este papel trae muy buenos beneficios al

medio ambiente.



Grafica 8. ¢ Cree usted que el papel artesanal es costoso?

¢éCree usted que el papel artesanal es
costoso?

mSi

m No
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El 60% de los encuestados cree que el papel artesanal es costoso por la fabricacion, pero el

resto cree que no ya que los materiales gue se usan no son costosos.

Grafica 9. ¢ Le gustaria tener este papel en cuenta para su préximo proyecto?

éLe gustaria tener este papel en cuenta para
su proximo proyecto?

mSi

H No

El 90% dice que le gustaria utilizar este tipo de papel ya que sus proyectos ayudarian de

cierta forma a la conservacion ambiental.
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Grafica 10. ¢ Apoyaria usted a una empresa que cumpla con todas las normas

ambientales y que trabaje por el beneficio del planeta?

¢Apoyaria usted a una empresa que cumpla
con todas las normas ambientales y que
trabaje por el beneficio del planeta?

mSi

H No

El 98% de los encuestados apoyaria totalmente a una empresa que cumpla con todos los

estandares de calidad y responsabilidad ambiental

3.9 Conclusiones

Es importante saber que muchas personas estan consientes de que en el mundo y en
Colombia se esté presentando un impacto ambiental demasiado malo y que se tiene que
solucionar a como dé lugar. Las personas que encuestamos estan totalmente de acuerdo en
ayudar al medio ambiente asi sea un granito de arena pero se ayuda a un mejoramiento la
mayoria de ellos estan de acuerdo con un proyecto de esta magnitud ya que nunca habian
escuchado algo asi, nos complace saber que les agrada la idea de crear una empresa que

colabora el 100% con los estandares de calidad y la responsabilidad social y ambiental.
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4. PLAN DE MERCADOS

4.1Analisis del Sector

4.1.1Definicion del sector y subsector econdmico donde se ubica la empresa:

De acuerdo a la Clasificacion Internacional Industrial uniforme se encuentra en el

Sector de Industrias Manufactureras y en el Subsector de Tipografias y litografias

4.1.2Desarrollo tecnoldgico e industrial del sector:

El sector de las artes graficas mantiene una constante innovacién tecnolégica con
maquinarias que logran mayores cantidades producidas en menor tiempo, conservando la
calidad. EIl éxito de estas empresas esta en no quedarse obsoletas y estar continuamente

renovando su maquinaria.

Segun el estudio realizado por la empresa Litografias Formas Visuales y presentado
en la Universidad CEIPA, uuno de los principales factores que influyen en el éxito de una
empresa de impresion litografica es la constante renovacion tecnoldgica, el no quedarse
obsoletos frente a la maquinaria que frecuentemente esta saliendo al mercado para
optimizar el trabajo y hacerlo mas eficiente; dentro de las maquinas mas recientes
encontramos las rotativas, que producen alrededor de 200.000 impresiones por hora, y las
maquinas de 5 a 6torres - hoja a hoja. (EI nimero de torres corresponde al nimero de tintas
que utiliza y hoja a hoja significa que es la manera como se suministra el papel, a diferencia
de las rotativas que manejan un solo cilindro de papel). En el mercado se encuentra

tecnologia alemana, rusa, japonesa y suiza, entre otras.



48

4.1.3 Comportamiento e Importaciones-exportaciones de productos o servicios

similares

El diario EL PAIS en su edicién de agosto 6 de 2012, relaciona la situacion del
sector de las artes graficas en el pais:

ica en Colombia viven hoy miles de hogares. Pero los niveles de informalidad del
sector que alcanzan el 50% no le estan permitiendo al sector una mayor participacion en la

economia.

Por ello, segln la presidenta de la Asociacion Colombiana de la Industria Grafica,
Andigraf, Maria Alexandra Gruesso, es clave que mas empresas ingresen a la formalidad
con el apoyo del Gobierno.

¢ Cual es hoy la situacion real de la industria gréafica ante las nuevas
oportunidades comerciales?. Estamos viendo unos fendbmenos que nos estan atacando
fuertemente, entre ellos el tema de la informalidad. Esta variable afecta al empresario
formal por ser una competencia desleal en precios, que a su vez golpea su capacidad

instalada para atender el mercado.

Otro aspecto negativo es la tendencia a no utilizar papel a cambio de otros canales
alternativos como la factura electrénica. No estamos en contravia de eso porque ello

permite una reconversion industrial.

Nos preocupa el hecho de que buena parte de los trabajos de impresion se estan
trasladando a paises vecinos como Perd, lo que ha generado un escenario de competencia
muy fuerte, ya que algunas empresas nacionales y multinacionales estan aprovechando alla
los beneficios arancelarios y en tasa de cambio para contratar la fabricacion de plegables

(catalogos) y de productos publico comerciales.
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Cabe destacar, que Peru esta otorgando un subsidio a las exportaciones de su

industria gréfica, lo cual ahonda aiin més este problema.

¢ Qué hacer entonces frente a esas nuevas tendencias del mercado? Le hemos
pedido al Gobierno homologar con Peru el estandar de aranceles que se aplican a los
productos que necesitamos como insumos en la industria grafica en Colombia. Y por otro
lado, que se busque la manera de contrarrestar los efectos de los subsidios que esta

otorgando ese pais a su sector grafico.

¢De qué tamanio es la informalidad de la industria gréafica en el pais?, Estudios
del afio 2010 establecieron que por cada empresa formal hay una informal en el sector
gréfico. Ese resultado se obtuvo como resultado de una investigacion de Mackenzie sobre
los sectores de talla mundial en Colombia. Es decir, que puede haber unas 4.200 empresas
formales y un nimero similar de informales. En total operan 9.204 compafiias, de las cuales

el 50% son informales.

En Cali, por ejemplo, hay unos nichos especiales en la zona de San Nicolas, sin
decir que todos sean informales, ya que alli también operan compafiias bien constituidas.
En Bogotéa estan en el sector de Ricaurte y en Medellin se encuentran establecidas en la

zona de El Hueco.

Mucha de esa informalidad se caracteriza porque son negocios (tipografias y
litografias) que no Ilevan contabilidad, no pagan los salarios ni las prestaciones de ley a sus

empleados, aunque algunas poseen matricula de Camara de Comercio.

¢Esa cifra no se queda corta, ya que en muchos barrios las tipografias de
garaje se han convertido en un medio de subsistencia? Un estudio de la Universidad
Nacional establecid que las empresas formales del sector que estan respondiendo con el

pago de parafiscales, aranceles, IVA y salarios de ley, no superan las 3.000 en todo el pais.
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No puedo afirmar que eso sea una competencia desleal, sino mas bien un tema de
comportamiento empresarial con una cultura que no nos favorece como sector y que afecta
al empresario formal en los margenes de rentabilidad de su negocio y por tener una
capacidad ociosa en equipos de alta tecnologia (software de disefio y de artes gréaficas) por
los cuales esta pagando una financiacion. Alli cabe destacar que la composicion de
empresas familiares es casi de un 100% en el sector, lo cual representa una generacion de

14.000 empleos formales para los hogares colombianos.

De los informales no tenemos cifras, pero puede haber dos o tres empleos por cada

empresa, 0 Mas.

¢ Qué acciones se han estudiado con el Gobierno, teniendo en cuenta que el afio
pasado se lanz6 un programa de formalizacion empresarial? Estamos adelantando una
primera ruta que consiste en un ejercicio de caracterizacion e identificacion de acciones
conjuntas para que estas empresas del sector ingresen a la formalidad. Se ha planteado,
asimismo, la creacion de brigadas de acercamiento hacia esas empresas para invitarlas
hacia un proceso de legalizacion de sus actividades con el apoyo de las Camaras de

Comercio.

Se trata de brindarles beneficios de forma gradual para que puedan recaudar el IVA
y otros tributos, ademas de que lleven contabilidad, lo cual les permitira entrar a la
formalidad en pocos afios. Una segunda ruta es para que se comprometan con practicas en
favor del medio ambiente. Otra ruta es la capacitacion a través del Sena y de

acompariamiento tecnolégico.

¢ Con base en ese panorama, cuales son las perspectivas del sector? En el 2011
el sector crecio 1,5%, el cual es muy importante frente a una contraccion del 7,6% de la
cual veniamos. El PIB gréfico de Colombia hoy es del 1,5%, una cifra muy inferior al del

Per( que es del 10,1%. En el primer trimestre del 2012 la produccion del sector fue del
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2,6% y en ventas del 0,6%. La utilizacion de la capacidad instalada en la industria de
impresion esta hoy en el 67%.

En el subsector de etiquetas y empaques la capacidad instalada en uso es del 75%, y
en el caso especifico del Valle del Cauca este es un sector que se comporta muy bien,
porque existen empresas de alta calidad que nos brindan un respaldo tecnoldgico y en
innovacion. Y en productos publicitarios la utilizacion de la capacidad instalada es del
63%.

4.1Ané4lisis del Mercado

4.2.1 Definicion del cliente y segmento del mercado

4.2.1.1 Segmentacion del mercado. La segmentacion de mercado es el proceso, como su
propio nombre indica, de dividir o segmentar un mercado en grupos uniformes mas
pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes. Los siguientes tipos de
segmentos los podemos ver a continuacion: Estos segmentos son grupos homogeéneos (por
ejemplo, las personas en un segmento son similares en sus actitudes sobre ciertas
variables). Debido a esta similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de
modo similar a determinadas estrategias de marketing. Es decir, probablemente tendran las
mismas reacciones acerca del marketing mix de un determinado producto, vendido a un
determinado precio, distribuido en un modo determinado y promocionado de una forma
dada

¢Para qué sirve?. Sirve para poder distinguir en qué segmento de la sociedad podrias
colocar un producto nuevo; por ejemplo habitualmente la sociedad se subdivide en:
hombres, mujeres, nifios, nifias, 3ra edad, etc. Si fueses a lanzar un nuevo shampoo, tu
mercado deberia de estar segmentado: si el producto va dirigido a mujeres, debes definir
que sea lo que la mujer desea segun el tipo de cabello: puede que tu shampoo sea para

cabello rizo, lacio, quebradizo, débil, tefiido, etc. Aqui te estoy presentando 5 segmentos de
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mercado. Mé&s que nada sirve para diferenciar a quien si le sirve y los que probablemente
les servird, en esto también se basa tu publicidad.

4.2.1.2 Tipos

1. Geogréfica: Se divide por paises, regiones, ciudades, o barrios.

2. Demografica: Se dividen por edad y etapa del ciclo de la vida. Por el género.

3. Psicografica: Se divide segun la clase social, el estilo de la vida, la personalidad y los
gustos.

4. Conductual: Se divide de acuerdo a los conductos, beneficios pretendidos, lealtad a la

marca Yy actitud ante el producto.

4.2.2 Perfil del cliente y/o consumidor

Perfil Accidn. Es el tipico individuo activo. En él predomina la accion antes que el
analisis. Suelen ser personas impetuosas. Su motivacion fundamental es el hacer. El
beneficio econémico es primordial para él, por tanto no le hables de aspectos complicados,
hablale de dinero, beneficios, ganancias y todo lo que materialmente pueda lograr. Entre
sus aficiones estd el viajar. Su vestimenta suele ser estridente, les gusta Ilamar la atencion y

la discrecién no es su fuerte.

Perfil Estabilidad. Son personas que buscan el enfoque general, mas que los
detalles. Deja bien sentadas las bases y hablale de toda la estructura, puesto que para ellos
la organizacion es muy importante. Cuestiones como la educacion y la puntualidad son
sagradas para un “estabilidad”. Su vestimenta suele ser muy formal y elegante, procuran

pasar desapercibidos. Una de sus aficiones principales suele ser la lectura.

Perfil Social. Les encanta la relacion humana, hablales de reuniones y de conocer y
ayudar a otras personas y facilmente se interesaran por usted y por su negocio. Son ideales

para un negocio de red, puesto que disfrutan en la compafiia de otras personas y son por



53

tanto muy sociables. Los testimonios de otras personas les ayudan a tomar decisiones,
suelen ser confiados y bondadosos.

Perfil Contenidos. Es el opuesto al “accion”. Quizas sea el perfil mas dificil de
motivar porque suele ser lento, necesita procesar muchos datos antes de ponerse en marcha.
Héablale de todos los detalles del negocio y de forma exacta, pues es muy analitico y todo lo
necesita estudiar a fondo. Ahora bien, una vez decidido son personas muy persistentes y

trabajadoras.

4.2.3 Estimacion del mercado (demanda) potencial

Segun estudios de FENALCO Bogota (2010) El sector de papelerias crece dia a dia
en Colombia, tanto por incremento de los clientes corporativos, como oficinas, empresas
publicas, y entidades educativas, como por las demandas cada vez mas especializadas y

diferenciadas del consumidor privado.

Segun el Area de Investigaciones Econdmicas de FENALCO Bogota, el incremento de los
precios de 2.13% promedio 12 meses para el mes de julio en cuadernos, libros, textos y

otros articulos escolares son evidencia del crecimiento de la demanda.

La expansion del sector se observa con el crecimiento de las ventas al por menor de
libros y papeleria afio corrido a junio de 2008 que asciende a 8.53%, crecimiento
siete puntos porcentuales por encima al promedio del total del comercio minorista

para el mismo periodo.

El fuerte patron cultural de compras en la tienda por parte de los colombianos
muestra una oportunidad de crecimiento y expansion de las papelerias, las cuales
diversifican sus productos, para suplir las necesidades del exigente consumidor

colombiano.
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4.2 .4Estimacion del segmento y nicho de mercado (tamafio y crecimiento)

El comportamiento o tendencia que presenta el sector de las artes graficas es de
mucha demanda y muy amplio, cada vez esta teniendo mas importancia en las empresas la
publicidad impresa y el manejo de la imagen corporativa. Existe gran cantidad de
litografias en la ciudad con un alto nivel de produccion y diferentes calidades de impresion

segun el nicho al cual estan enfocadas.

4.3Analisis de la Competencia:

4.3.1Andlisis de las fuerzas competitivas (competidores, productos sustitutos,

proveedores, clientes):

Conforme al crecimiento y desarrollo econémico de la ciudad, estan llegando
nuevas empresas constantemente, tales como Graficas UV, Papeleria Dabos, Carvajal,
Colina, Litografia Dindmica, Litografias Berna, Litografia Piloto e Impresos el Dia entre

otras.

4.3.2Analisis de las estrategias de los competidores (producto, precios, promocion,

distribucidn)

Productos ecoldgicos de litoimpresos y servicios

El kit ecologico contiene:

e Agenda Ecoldgica: Pasta elaborada a base de cascarillas de arroz y hojas interiores a
base de bagazo de cafia de azUcar.

e Lapicero: Hecho de fécula de maiz.

e Taco de papel: Elaborado con papel reciclado.

e Cajita ecoldgica con dulces.
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jCada uno con el logo de SU EMPRESA!
"Productos amigables con el medio ambiente”.

e Catalogos, volantes, brochures.

e Papeleria comercial: tarjetas, carpetas, hojas membrete, talonarios.
e Etiquetas.

e Afiches, sobres.

e Suvenires empresariales.

e Impresion de Balances sociales desde una unidad.

e Papeles ecoldgicos.

e Variedad de materiales y acabados.

e Agendas
e Lapiceros
e Cajas

e Papeles reciclados
e Tacos de papel
e Regalos publicitarios

e Cuadernos empresariales

La empresa esta comprometida con el mejoramiento continto de sus procesos, productos y
servicios para garantizar el logro de su mision.
Nuestros clientes contaran con productos de calidad que buscan satisfacer sus

requerimientos y exceder sus expectativas.
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4.3.3 Imagen de la competencia

LITOMPRESOS
Y SERVICIOS

Somos una empresa integral con 12 afios en el mercado. Ofrecemos productos y
servicios para satisfacer las necesidades de comunicacién gréafica que td o tu empresa
requieran; Nuestro respaldo es la tecnologia con calidad profesional y humana para

responder con eficiencia, responsabilidad, puntualidad y garantia.

Contamos con gran variedad de productos ecoldgicos que contribuyen con el
cuidado ambiental, lo que nos hace una empresa comprometida tanto con nuestros clientes
como con la sociedad y el medio ambiente.

4.3.4 Criterios para el posicionamiento del producto o servicio.
4.3.4.1 Concepto del Producto o Servicio

Descripcidn bésica, caracteristicas, disefio
El producto es el papel artesanal ya que se va a elaborar en la propia litografia tiene
aplicaciones de hojas secas y pétalos de flores o ya si el cliente quiere un disefio Unico no

hay ningun problema.

Aplicacion/ uso del producto o servicio
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Las aplicaciones del producto son muy sencillas ya que solo va a ver aplicaciones en el
papel, en las tarjetas de presentacion o en los productos adicionales como la papeleria

comercial, también van a ver aplicaciones en bolsos y empaques

4.3.4.2Empaque

EMPAQUES ECOLOGICOS / CARACTERISTICAS

Empaques biodegradables, caracteristicas y tipos. Una gran cantidad de
materiales de empaque estan hechos de polietileno (PE) y polipropileno (PP). Estos son
biodegradables, pero requieren una gran cantidad de tiempo y condiciones especiales para
degradarse. Las empresas de empaque en todo el mundo estan llegando a soluciones para
sustituir el PE y PP con materiales naturales como el almidon, maiz, pasta de madera y el
algodédn, la papa, la remolacha de azUcar, soja, tabaco, cafia de azlcar, la celulosa y el

lignito.

Los elementos biodegradables poseen ciertas caracteristicas:

* Se componen de recursos renovables.
* Pueden ser cosechados directamente de la naturaleza.
* Se descomponen por completo, con la ayuda de microorganismos, cuando se coloca en un

area de compostaje.

Embalaje  de papel. Es el empaque biodegradable mas barato y méas conveniente.
Varias soluciones de empaque en papel estan disponibles en el mercado, como cajas de
cartones y capas intermedias, papel de embalaje, bolsas de papel, incluso pallets. El papel
también se utiliza para laminar otros tipos de materiales de embalaje a fin de fortalecerlos.
Para proteger nuestros bosques, este envase se puede hacer con papel reciclado, aunque la

calidad no es la misma.
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Bolsas biodegradables. Hay bolsas biodegradables en el mercado que podrian sustituir a
las bolsas de PE utilizadas en las tiendas. Por ejemplo, las bolsas de maiz son tan

resistentes como las de PE.

Rollos de embalaje biodegradables. Los rollos biodegradables se pueden utilizar

en lugar de los de PE para embalar pallets y otros productos que necesitan ser protegidos.

Embalaje textil. Tambiéen hay bolsas y soluciones de embalaje hechos de textiles, pero
el porcentaje de uso es bajo. Las bolsas de compra textiles reutilizables estan disponibles, y
duran mucho tiempo. Algunos rellenos textiles se utilizan en la industria del automovil para

proteger las piezas durante el transporte.

Embalaje reutilizable. Otra buena solucion respetuosa del medio ambiente, ademas de
los envases biodegradables es el embalaje reutilizable. Puede estar hecho de materiales
biodegradables o PE y PP. Los més utilizados son los envases de plastico grandes utilizados
para el transporte, que pueden ser reutilizados muchas veces.

4. AEstrategias de Distribucion

4.4.1Alternativas de penetracion

Como dar a conocer la empresa, ya que es nueva en el mercado y nadie la conoce
4.4.2Alternativas de comercializacion:

La distribuciéon se hace personalizada por el recurso humano de la empresa. Por el poco
volumen de producto terminado que se manejara inicialmente, el inventario es muy bajo y

se tramita rapidamente, ademas porque se trabaja sobre pedido con la técnica del Justo a

Tiempo, para disminuir costos.
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4.3Estrategias de ventas

4.3.1Canal de distribucion a utilizar.

Canal corto ya que solo tenemos dos escalones, es decir, un Unico intermediario entre
fabricante y usuario final. En este canal el ejemplo es claro ya que tendremos un fabricante

del papel, el vendedor y el consumidor

Canal de distribucion directo, ya que tendremos un contacto de vendedor a cliente en el

momento en el que vayamos a imprimir trabajos.

4.4Estrategias de Precios

4.4.1Factores que intervienen en la definicion del precio

La asignacion del precio considera los costos fundamentales, como:

e Costo fijo: el que se mantiene constante sin importar cuantos productos o servicios
se produzcan.

e Costo variable: el costo que cambia dependiendo del nimero de articulos o servicios
producidos.

e Costo total: es la suma de costo fijo mas el costo variable

e Costo marginal: es el costo de producir y vender una unidad suplementaria

4.4.2 Criterios de analisis competitivo:

Inicialmente se aplicara la técnica de penetracion de marca/producto/servicio para

conformar una demanda primaria que permita captar nuevos clientes, mediante la técnica
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de reduccion de precios, considerando la presencia de economias de escala y de un nimero

de competidores potenciales fuertes (directos o indirectos).

4.4.3Condiciones de pago

Para todo proyecto se requerira por parte del cliente, el pago del 50% anticipado a la firma
de contrato de servicio u orden de produccion, y el 50% a la finalizacion y entrega del

proyecto.

Se aplicara descuento del 10% hasta el 20% cuando el cliente pague anticipadamente la

totalidad el proyecto.

Los descuentos por volumen se aplicaran dependiendo del tipo de proyecto y duracién en la
produccion del mismo, hasta un 20% del costo unitario en hora de edicion

Persona Natural. Se daran plazos de 30 dias si se trata de 40 — 60 paquetes de papel

ecoldgico

Se daran plazos de 60 dias si se trata de 60 — 100 paquetes de papel ecoldgico

4.4.40bligaciones tributarias

4.4.4.1 Ante la DIAN: presentar las declaraciones de renta, ingresos y patrimonio (renta
para los no contribuyentes), ventas y retencién, dentro de los plazos que cada afio fija el
gobierno mediante decreto, en los formularios indicados para tal fin y en los lugares que les
corresponda de acuerdo a su jurisdiccion y direccion, informando su identificacion, los
factores y las firmas del declarante, de revisor fiscal en el caso de personas obligadas de
acuerdo al cédigo de comercio, o por contador publico cuando el declarante haya superado
los topes previstos en la ley 43 de 1990 y articulos del E.T. o cuando en la declaracion

de IVA tenga un saldo a favor; en algunos casos autorizados por la DIAN la presentacion
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de las declaraciones es electrénica y solo quienes estan expresamente contemplados en el
art. 598 del E.T., son no contribuyentes no obligados a declarar ingresos y patrimonio y en
el art. 601 se afirma que solo los responsables del regimen simplificado no estan obligados
a declarar IVA, igualmente el art. 606 del E.T., contempla que los agentes retenedores
cuando no han practicado retencion en un mes determinado estan obligados a presentar

declaracién mensual de retencién en la fuente

4.4.4.2 Ante Industriay Comercio: Es el gravamen establecido sobre las actividades
industriales, comerciales y de servicios, a favor de cada uno de los distritos y municipios

donde ellas se desarrollan, segun la liquidacién privada.

Los contribuyentes gravados con el impuesto de industria y comercio y de avisos y
tableros que estén obligados a declarar, deberan presentar anualmente la declaracion y
liquidacion privada correspondiente a los ingresos brutos del afio inmediatamente anterior
(2012) dentro de los cuatro primeros meses del afio, sin que exceda el Gltimo dia habil del
mes de abril, es decir antes del 30 de abril del 2013.

Los agentes retenedores del impuesto de industria y comercio en Medellin, estan
obligados a presentar la declaracion en forma bimestral y cancelar lo retenido y declarado

dentro del mes siguiente al vencimiento del respectivo bimestre que se declara.

4.4.5Manejo de la variacion de precios.

Un aumento o disminucion de precios afecta a los clientes, la competencia, los canales
de distribucion y los proveedores. El impacto en su respuesta depende de como respondan
las partes afectadas. Para tal efecto, la empresa una vez conformada, debera sortear la

reaccion de los competidores directos o indirectos en aspectos como:

e Que cuando una empresa baje el precio, las demas lo bajen también.

e Que cuando una empresa suba el precio, las demas no lo suban.
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Las modificaciones en los precios, generalmente son motivadas por:
e Incrementos en las materias primas
e Incrementos en los salarios del personal
e Silaempresa importa, los cambios en la tasa de cambios
e Lainflacion de la region y del pais.
e Incrementos en los impuestos

e Renovacion tecnoldgica

4.5Estrategias de Promocion

Promocion dirigida a clientes y canales

Manejo de clientes especiales.La empresa adoptara los planteamientos expresados por
Armando José Zarate (2012) en propuesta de tesis para optar el grado de administrador de

empresas de la EAN

Se definiran como especiales aquellos clientes que:

 Cuenten con excelentes habitos de pago.

* Contraten altos volimenes de produccion, por lo menos dos veces el consumo anual per
capita proyectado.

+ Cuenten con alto potencial de crecimiento en las compras de productos de la empresa.

* Tengan alto reconocimiento e imagen a nivel Nacional e Internacional, que permita

generar prestigio para nuestra empresa al comunicar que son nuestros clientes.

La estrategia sera brindar prioridad a estos clientes especiales en:

* El Proceso de Produccion ante clientes no especiales, es decir atender primero las 6rdenes

de estos clientes.
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* La Produccion de cualquier cantidad de horas sin importar la cantidad minima establecida

por la empresa.

* La mejora y desarrollo de nuevos productos audiovisuales en pro de beneficiar al cliente y

asegurarse que éste lo perciba

* Realizar de manera mas personal y personalizada la contratacion y el manejo de

documentacién y facturas.

» Seguimiento permanente a estos clientes en lo referente a visitas, atenciones, llamadas

telefénicas y solicitudes.

» Ayudar al cliente en la elaboracion de planes y estrategias reales y viables, que le ayuden

a cumplir sus objetivos.

* Relaciones publicas, consideraciones especiales a nivel de obsequios, tarjetas de
cumpleanos, invitaciones a eventos y almuerzos o cenas.
e Motivacion y fuerza de venta

e Cubrimiento geografico
4.6Estrategias de Comunicacion
4.6.1 Seleccion de medios. Indices estacionales
Es una técnica que sirve para calcular el prondstico de ventas cuando existe
estacionalidad o ciclos y también se utiliza cuando en cada periodo existen diferencias de

ventas muy marcadas, razon por la cual se hace necesario calcular un indice que nos

permitira un ajuste por cada periodo.
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En general, los patrones estacionales son fluctuaciones que ocurren dentro de un afio
y tienden a repetirse anualmente. Estas estaciones pueden ser causadas por el clima, las
vacaciones, los dias de pago, los eventos escolares o cualquier otro fendmeno. No aplica

por efectos de configuracion de la presente propuesta empresarial

4.6.2 Medios masivos

El medio masivo de Ecolitografia es promover y difundir los servicios y productos
de la empresa, por medio de la propaganda impresa como volantes y afiches y por medio de

la voz avoz, asi la gente tiene una cercania con lo que se esta por comenzar a realizar

4.6.3Téacticas relacionadas con comunicaciones
e Internet por medio de correos electronicos, banners y pagina web de la empresa
e Se hara llegar publicidad en forma fisica a los clientes.
e Enun futuro publicidad en cufias radiales
e Participacion en ferias relacionadas con el sector

e Publicidad en revistas especializadas

La revista Empresa e Iniciativa Emprendedora, propone estrategias para relacionarse

con los clientes asi:

Anuncios en prensa y en directorios comerciales de la localidad en la que se ubique el
negocio. Esta herramienta supone una buena alternativa, ya que es relativamente
econdmica y llega a muchos clientes potenciales del negocio. Actualmente, los anuncios en

prensa de difusion gratuita se presentan como una opcién eficaz.

Para llegar de una forma mas directa a los clientes potenciales, una de las técnicas mas
habituales es, a la hora de la inauguracion de la tienda, realizar un mailing personalizado a

todas las personas conocidas por nosotros para informarles de la apertura del negocio.
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También podemos enviar publicidad a través del buzoneo y crear para ello un folleto con

los articulos mas atractivos.

La creacion de una pagina web para que los clientes conozcan los servicios que
ofrece la empresa es una opcion muy interesante. Ademas, esto contribuye a mejorar la
imagen de la empresa puesto que es importante tener presencia en un medio tan utilizado

actualmente como es Internet.

Destacaremos asi mismo la comunicacion que se realiza en el propio punto de
venta y que es fundamental. Para conseguir esto deberemos tener en cuenta tres elementos
fundamentales: Por una parte, el vendedor debe estar perfectamente preparado para asesorar
del mejor modo al cliente. Por otra parte, otro elemento clave a la hora de atraer a los
clientes es el escaparate. Por ello, es necesario tener conocimientos de escaparatismo
(iluminacidn, colores, formas, composicion, estilos...). Y por Gltimo, un elemento que
ayudara a mantener la imagen corporativa de nuestra tienda es la publicidad a través de las
bolsas de la tienda. Es un tipo de publicidad muy eficiente y de reducido coste, teniendo en

cuenta aspectos tales como la forma, el disefio y los materiales, entre otros.

Sin embargo, la mejor publicidad para este tipo de negocios es el boca a boca
gue trasmiten los clientes satisfechos. Por este motivo, proporcionar un servicio de
calidad informando y solucionando las posibles preguntas de los clientes es la mejor

estrategia publicitaria que se puede desarrollar.

Tabla 4. Publicidad del negocio.

Recursos Unidad de Cantidad Precio Unitario | Total
medida

Publicidad en mes 12 200.000 2.400.000

revistas

Banners afo 1 110.000 110.000

Arriendo pagina | afio 1 140.000 140.000

web
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4.7.4 Propuesta de imagen corporativa

Figura 7. Tarjetas Personales

\a=

Ecolitografia

Ecolitografia

4.8Estrategias de Servicio

4.8.1Garantia y servicio postventa:

Para la empresa Litografia Sostenible, lo mas importante es la satisfaccion de nuestros
clientes, por lo tanto, en caso de que el producto no haya cumplido con sus requerimientos,
el producto se repite las veces que sea necesario hasta que sea recibido a plena satisfaccion.
En la parte de postventa, se disefia una base de datos con la informacion de los clientes y
mediante el sistema de tele mercadeo se encuesta a los clientes para medir el nivel de
satisfaccion con los productos ofrecidos y se implementan estrategias de retencion y

captura de nuevos clientes.
4.8.2 Mecanismos de relaciones y atencién a clientes
Formas de pago. Siempre pensamos en la comodidad de nuestros clientes, por eso

queremos cada dia ofrecerles la mayor cantidad de opciones para que realicen los pagos sin

tener que complicasen. Por el momento pueden pagar con tarjeta de crédito y en efectivo.
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4.8.3 Comparacion de politicas de servicio con los de la competencia.

Ventajas impresion litografica de litoimpresos y servicios

o Fidelidad en la reproduccion de la imagen.

e Posibilidad de eleccion entre una amplia gama de tipos de papel.

e Las planchas tienen mayor vida util y alcanzan para mas impresiones. En grandes
tiradas de produccion el precio de cada impresion es inferior a cualquier otro

sistema.

Ventajas impresion litografica de Ecolitografia

Variedad de papel teniendo en cuenta que es un papel reciclado que cuida el medio

ambiente.

e Laposibilidad de elegir cualquier personalizacion en el papel ya sea hojas secas
recicladas, flores secas y disefios propios

e Latinta en algunos casos sera tinta ecoldgica.

e El precio es muy econdmico, y se dan opciones de pagos siempre pensando en

nuestros clientes

4.9Proyecciones de Ventas

4.9.1Criterios y consideraciones

Para determinar la demanda del mercado, en un futuro la empresa estudiara los métodos

propuestos por Philip Kotler en su texto “Direccion de la Mercadotecnia” (2001)
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Método de acumulacion progresiva del mercado. Requiere identificar todos los
compradores potenciales en cada mercado yestimar sus compras potenciales. Este método
es directo si se cuenta con una lista de todos los compradores potenciales y un buen calculo

de lo que cada uno comprara.

Método indicador de factor multiple. Las compafiias de consumo también deben calcular
los potenciales de las areas del mercado. En virtud de que sus clientes son tan numerosos,
no pueden relacionarlos. Este método (que consiste en una regresion lineal multiple)
supone que el potencial del mercado para un producto esta directamente relacionado con
otras variables explicativas como el tamafio de la poblacion, ingreso nacional disponible,
etc.
Estimacion de las ventas industriales y de las participaciones en el mercado:Algunas
formas para identificar competidores y hacer una estimacion de las ventas en una industria
son:

e Revisar publicaciones (informes) sobre las ventas totales de la industria, sin

mencionar las ventas individuales de cada empresa.
e Adquirir reportes de una empresa de investigacion de mercados la cual hace

auditorias de las ventas totales y de las ventas por marca.

Estimacion de la demanda futura:Cuando mas inestable sea la demanda, mas preciso

debe ser el pronéstico y mas elaborado su procedimiento.

Las empresas utilizan, por lo general, un procedimiento de tres etapas: hacer un pronostico
macroeconomico (proyectar inflacién, desempleo, tasa de interés, gasto por parte del
consumidor, gastos de gobierno, exportaciones netas y otros), luego un prondstico de la
industria (resultado de la prediccion del PNBY otros indicadores) y finalmente un
prondstico de ventas de la empresa (asume cierta participacién de mercado).

= Estacionalidad

= Proyeccion.

= Manejo de cartera
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5. PLAN DE PRODUCCION Y DE OPERACIONES:
5. Plan de Produccién
5.1Descripcion del producto o servicio
El producto que se va a ofrecer es el papel ecoldgico el cual se va a desarrollar en la misma
litografia y tiene sus caracteristicas y pasos a pasos para fabricarlos donde a continuacion se

explicara cada uno de ellos.

5.2Descripcion del proceso: en caso de subcontratacion describir el proceso que es de

la empresa

Figura 8. Descripcion proceso.

o Clasificar el papel (periddico y
escritura)

o Cortar en trozos del tamafio de un sello
de correos

o Poner aremojo, dos dias, afladiendo un
chorrito de lejia para evitar

fermentaciones



Figura 9. Paso 1.

Figura 11. Paso 3.
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Se lava bajo el grifo utilizando un
colador grande.
La utilizacion del colador evita que la

pasta se vierta por el desague

Se pone a hervir con agua y una
pequefia cantidad de detergente
(aproximadamente una cucharada
pequefia) durante una hora

Se lava bajo el grifo con el colador
anterior

Se vuelve a poner en remojo durante

dos dias

Se procede a triturar la pasta con una
batidora eléctrica, afiadiendo agua
hasta obtener una preparacion de una
concentracion muy baja
(aproximadamente el 1%)

A partir de ese momento se pueden
formar las hojas de papel reciclado



Figura 12. Paso 4.
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Se introduce oblicuamente la forma en
la preparacion y mediante un
movimiento de volteo se extrae la
pasta, quedando horizontalmente sobre

la forma.

Se retira el marco y se tapa con un
fieltro para empapar el agua sobrante.
Se le da la vuelta y se retira la hoja

formada en la rejilla.

Se tapa con otro fieltro y se escurre
nuevamente mediante el movimiento
suave de un rodillo, se retira este

fieltro y se pone a secar.
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Figura 15. Paso 7.

e Una vez obtenida tu muestra de papel
reciclado....se pueden discutir una serie
de cuestiones que complementan esta

actividad experimental.
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5.3Politicas de calidad:

5.3.1Control de Calidad: Procesos de control de calidad exigidos por la empresa

Figura 16. Estrategias operativas

ESTRATEGIA OPERATIVAS DE CALIDAD

Para el proceso de calidad requerido por la empresa:

Figura 17. Proceso de calidad

'YV

Para el proveedor: exigencia en cumplimiento de factores (entrega oportuna, garantia,

plazos, servicio, evaluacion constante).

Para los insumos: revision de recepcion de insumos con relacion a las especificaciones de

calidad exigida.



Proceso: estandarizacion y documentacion del proceso, formulacién de indicadores de
tiempo, recursos, actividades que agregan valor y actividades que agregan costo.
Producto o servicio: revision y evaluacion constante sobre el producto o servicio a entregar.

Cliente: medicion de la satisfaccion del cliente.

5.3.2 Control de calidad a las compras

5.3.3 Implementacion y seguimiento a normas de calidad, plan de control de calidad
La implementacion y seguimiento a normas de calidad en la empresa Litografia Sostenible
se orienta bajo los siguientes criterios: tecnologicos, ventas, logistica, servicio y postventa;

que deben cumplir con:
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Tabla 5. Implementacion y seguimiento a normas de calidad, plan de control de

calidad

Tecnoldgicos Ventas Logistica Servicio Postventa
El uso de Cultivar Garantizar un Constantes Seguimiento a
tecnologia y la compradores adecuado recurso | revisiones, laventayala
posibilidad de potenciales humano. evaluaciones e atencion al
comunicacion inspecciones al cliente.
ofrece ventajas Se puede Capacidad de producto/servicio
como: instalar un area | movilizacion. Manejo de

de ventas para Capacitacion en | quejas.
Cercania con el aplicar Adecuada servicio al
cliente adecuadamente | logistica de cliente y en Revision de

la relacion con compra que técnicas de las
Agilidad de el cliente garantiza el ventas instalaciones y
adaptacion al aprovisionamiento | Disefiar formato | de equipos,
cambio oportuno de parte | para las herramientas.

del proveedor sugerencias de

Capacidad de los clientes Estrategias de
crecimiento internos y fidelizacion de
empresarial externos. los clientes.
Utilizando el e- Estudiar las Estrategias de

comerce se puede:

Hacer sencilla la

labor de los

causas de no

conformidad

Compraobar el

endomarketing
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negocios

Disminuir el
inventario para el

caso de productos

Mejorar la relacion
clientes y

proveedores

funcionamiento
y la calidad de
los insumos al
momento de su
recepcion y antes
de iniciar el
proceso de
produccién o la
prestacion del

servicio.

Con relacion al manejo de los clientes:

¢ No se crean expectativas que sean superiores a lo que la empresa esta en posibilidad

de satisfacer.

e Retroalimentacidn de quejas y reclamos de los clientes.

Con relacién a los recursos humanos:

e Se refuerza el manejo constante del servicio al cliente y la calidad.

e Proceso de convocatoria, seleccidn y contratacion adecuado.

e Charlas de induccion y reinduccién




5.4Necesidades y requerimientos

Tabla 6. Materias primas e insumos

Insumo Cantidad requerida Valor unitario Valor total
Papel reciclado 2000 hojas 300 c/u cualquier tamafio | 600.000
Tinta negra 1 50.000 50.000
Tinta color 1 80.000 80.000
teléfono 2 35.000 70.000
Suite Adobe 1 150.000 150.000
Escritorio 2 109.000 218.000
Silla escritorio 2 50.000 100.000
Sillas auxiliares 3 40.000 120.000
archivador 1 200.000 200.000
Papelera de reciclaje | 3 20.000 60.000
persianas 2 9.000 18.000
Ventilador 1 80.000 80.000
Total 1°746.000
5.4.1Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas,

Equipo, méaquina Cantidad requerida | Valor unitario Valor total
Magquina offset 1 1°320.000 1°320.000
Computador con 2 850.000 1°700.000
mouse, teclado, pc

Impresora 1 370.000 370.000

multifuncional

Total

3°390.000
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5.4.2 Capacidad instalada, mantenimiento.

Produccion= fabricacion de papel se sacan 1000 paquetes de papel semanales
Cantidad de pliegos mensuales y capacidad de servicios litograficos mensual que equivale a

200 paquetes de papel diario y 31.000 paquetes semanales.

e Situacion tecnoldgica de la empresa: necesidades técnicas y tecnoldgicas.

e Localizacion y tamafio: los criterios para la localizacion de la empresa, seran:

e Costo de arrendamiento: 650.000 local ubicado en Medellin

e Disponibilidad de mano de obra o de maquinas: la funcion de las maquinas estara
establecida para que trabaje en horario laboral 8am a 5pm

e Disponibilidad de servicios basicos

e Transporte y comunicacion

e Cercania al mercadoSeguros

Para tal efecto la empresa se ubicaria en el barrio Aranjuez de la ciudad de Medellin

5.4.3 Presupuesto de produccion

Teniendoencuentra todos los costos de la maquinaria y los insumos que se necesitan

para la creacién de Ecolitografia

Liseth Johana mallama $2°568.000
Jurany posada reyes $27568.000
Nos da un total de $5°136.000

5.4.4 Plan de produccion

e Analisis de costos de produccion

e Analisis de proveedores



La empresa consideraré las siguientes caracteristicas para la seleccién y escogencia de los

Identificacion de proveedores; capacidad de atencion de pedidos.

Importancia relativa de los proveedores.

clientes:

Programa de Calidad: el proveedor demostrara su disefio de Sistema Gestion de la
Calidad.

Una consolidacion administrativa, reflejada en buena calidad, buenos costos y un
mejor servicio.

Qué ofrezca una relacion comercial con descuentos y amplios plazos para la
cancelacion de las facturas.

Atencion oportuna a quejas y reclamos.

Cumplimiento en el soporte técnico.

Un proveedor comprometido con la tecnologia, la investigacion, innovacion.
Cumplimiento en los tiempos de entregas.

Buena definicion de la cadena logistica

5.4.5 Pago a proveedores planeacioén de compras.

La empresa considerara para el cumplimiento de pago a proveedores, los siguientes

criterios:

La empresa asigna un responsable para los pagos.

Se programan los pagos a proveedores Unicamente los dias viernes.

Es importante anexar los soportes de RUT, NIT

Previo al pago, deberé existir un certificado de cumplimiento, elaborado por la
persona asignada para recibir el producto/servicio.

Solamente se reconocen como validas las condiciones de compra pactadas con el
proveedor, las cuales constan en la respectiva orden de compra.

El plazo para el pago se cuenta a partir del certificado de cumplimiento.
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El proceso de compras implica el diligenciamiento del formato denominado orden de
compra, que contiene:

e Identificacion y domicilio del proveedor

e Descripcion de la mercancia

e Numero de referencia de fabrica

e (Codigo de barras

e Numero de la factura

e Fechade pedido

e Precio unitario

e Precio total

e Descuentos

e Condiciones de pago

e Lugary fecha para la entrega

e Firma de quién recibe la mercancia

5.4.6Planeacién de compras:

Para efectos de la planeacion de compras, la empresa cumplira con las siguientes fases:

Figura 18. Planeacion de compras:
Solicitud de

Requisician de L Cotizacion de
cotizaciones a

compras proveedores
proveedores

" .

¥

Comparacion de

cotizaciones

Contrato de
. Orden de compra
suministros

\ 4

80
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5.5Plan de Operaciones

5.5.1Descripcion de los procesos mas representativos y cada una de las actividades,

para el desarrollo de su funcion empresarial.

Segln Cultura E, la inteligencia de mercados es un proceso de exploracion de las
variables indicativas del comportamiento actual y tendencial de la oferta, demanda, precios
de un producto a nivel global o en nichos especificos de mercado. Realizar un estudio de
Inteligencia de mercados es un paso necesario para todos los empresarios que deseen

incursionar o0 mejorar su participacion en el comercio internacional

Es un mecanismo de informacién y monitoreo estratégico que relaciona variables de
marketing utilizando para ello diversas metodologias y herramientas que optimicen la toma
de decisiones gerenciales.

La informacion de mercados que sistematizara la empresa la compone:

Estructura/conducta/comportamiento de mercados de destino.

e Datos y tendencias histéricas sobre la produccién nacional, importaciones,
exportaciones, y uso aparente.

e Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por producto o rubro, pais de
origen, por periodo.

e Precios C&F declarados en puerto de entrada, ofertados en los puntos de
distribucion, o pagados en mercados mayoristas (diarios, mensuales, etc.); o en los
principales mercados de destino.

e Situacion y perspectivas de produccion y comercio internacional, por segmento,
rubro y/o producto.

e Grandes tendencias en diversos mercados: cambios en demografia, patrones de
consumo, segmentacion de mercado, comercializacion, marco regulatorio, etc.

e Ultimas noticias sobre mercados finales.
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e Competidores principales: cualquier cambio de composicion, enfoque, estrategia,
proceso, tipo de producto, tecnologia utilizada, mercado de destino.

e Firma de Tratados o Acuerdos Comerciales o cualquier tema de facilitacion de
comercio de nuestros competidores.

e Inversiones nuevas (terrenos, planta o equipo, sistemas) en las areas de produccion
que compiten en la misma ventana de mercado.

e Problemas actuales o potenciales (clima, plagas, mermas en la cosecha, fuerza
mayor, pérdida de clientes, reclamos, disputas, detencion o rechazo en los puertos
de entrada, etc.).

5.5.2 Inteligencia de mercados enfocada al cliente determinando las condiciones
econdmicas, técnicas, administrativas, operativas y logisticas que debe realizar la

empresa para lograr la penetracion al mercado definida.

Segun Cultura E, la inteligencia de mercados es un proceso de exploracién de las
variables indicativas del comportamiento actual y tendencial de la oferta, demanda, precios
de un producto a nivel global o en nichos especificos de mercado. Realizar un estudio de
Inteligencia de mercados es un paso necesario para todos los empresarios que deseen

incursionar o mejorar su participacion en el comercio internacional

Es un mecanismo de informacion y monitoreo estratégico que relaciona variables de
marketing utilizando para ello diversas metodologias y herramientas que optimicenla toma

de decisiones gerenciales.
La informacién de mercados que sistematizara la empresa la compone:
e Estructura/conducta/comportamiento de mercados de destino.

e Datos y tendencias historicas sobre la produccién nacional, importaciones,

exportaciones, y uso aparente.
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Volumen y valor de importaciones y exportaciones, por producto o rubro, pais de
origen, por periodo.

Precios C&F declarados en puerto de entrada, ofertados en los puntos de
distribucion, o pagados en mercados mayoristas (diarios, mensuales, etc.); o en los
principales mercados de destino.

Situacion y perspectivas de produccién y comercio internacional, por segmento,
rubro y/o producto.

Grandes tendencias en diversos mercados: cambios en demografia, patrones de
consumo, segmentacion de mercado, comercializacion, marco regulatorio, etc.
Ultimas noticias sobre mercados finales.

Competidores principales: cualquier cambio de composicion, enfoque, estrategia,
proceso, tipo de producto, tecnologia utilizada, mercado de destino.

Firma de Tratados o Acuerdos Comerciales o cualquier tema de facilitacion de
comercio de nuestros competidores.

Inversiones nuevas (terrenos, planta o equipo, sistemas) en las areas de produccion
que compiten en la misma ventana de mercado.

Problemas actuales o potenciales (clima, plagas, mermas en la cosecha, fuerza
mayor, pérdida de clientes, reclamos, disputas, detencion o rechazo en los puertos

de entrada, etc.).
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6. PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

Se describen todas las actividades desde el punto de vista administrativo de la
operacion de la empresa, es de vital importancia saber con qué personal se debe contar para
que la empresa entre en funcionamiento, ademas de saber cuales son los requisitos legales

para la constitucién de la misma, para esto es importante desarrollar los siguientes aspectos:

6.1PLAN ORGANIZACIONAL

6.1.10bjetivos de la empresa / proyecto

o Crecer cada dia como empresa y empleados con los adelantos que sean necesarios

para el desarrollo de la misma.
o Permitir el desarrollo en todos los campos de las artes gréficas.
o Presentar a nuestros clientes mejores opciones y medios de trabajo.
o Presentar proyectos que nos enriquezcan como personas y aporten a nuestra compaiiia.

o Recompensar a nuestros empleados por las buenas labores que desempefian para con

la compafiia.

o Presentar buenos tiempos de entrega, precios y una excelente calidad a todos nuestros

clientes que son nuestra razon de ser.
6.1.2Misién y Vision organizacional
Mision. Ofrecer la prestacion de servicio de litografia y venta de papel artesanal
con calidad humana, profesional y con la mayor fortaleza de responsabilidad 100% con el

medio ambiente asi buscando satisfacer las necesidades de nuestros clientes y empleados.

Vision. Para el 2018 alcanzar altos niveles de productividad, de manera que

contribuyan al mejoramiento continuo de la empresa y de igual forma ser reconocidos a



nivel nacional e internacional como la litografia sostenible que colabora totalmente con el

medio ambiente logrando una buena estabilidad.

Estructura organizacional: equipo directivo, lineas de autoridad, nivel de participacion en

la Junta Directiva, mecanismo de participacion y control.

Tabla 7. Estructura organizacional.

Cargo Funciones Formacion Experiencia Habilidades
principales Académica

Gerente Atencion al Tecndloga en 2 afios Manejo de
cliente y disefio grafico maquinas,
desarrollo de conocimientos
todas las de disefio
actividades, gréficoy
evalla y mejora atencion al

usuario
Disefador Atencion al Tecndloga en 1 afio Manejo de
gréfico cliente y disefio grafico maquinas,

labores graficas

conocimientos
de disefio
graficoy
atencion al

usuario




6.1.3Matriz DOFA:
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Segun el estudio realizado por la empresa Litografias Formas Visuales y presentado en la
Universidad CEIPA, la DOFA del sector es:

Debilidades

Fortalezas

Amenazas

Oportunidades

Entregas con

Gran demanda de

La mayoria de los

Constante creacion

retraso los productos de iNsUMOoSs son de nuevas empresas
impresion importados, lo que
litogréfica, todas las | indica una
empresas requieren | dependencia de la
papeleria, tarjeteria, | variacion de la
publicidad impresa | moneda y de la
relacion politica con
otros paises
Trabajos Cada dia las Debido a altos

entregados con
material diferente

al requerido

empresas le dan mas
relevancia al tema
del mercadeo y a la

publicidad

costos de disefio,
produccion
litogréfica finalizada
en otros paises se
hace atractivo para
el sector la

exportacion

Falta de renovacién

de maquinaria




6.1.4 Fortalezas y debilidades de la empresa:
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Fortalezas

Debilidades

Atractivos del sector

Conocimiento de los procesos
litograficos ecoldgicos de las

socias.

El ser una empresa nueva en
el mercado, por lo que es
desconocida y es posible
que no se le tenga

confianza.

Las impresiones
litograficas son de
consumo frecuente y con
alta demanda en todos los

sectores empresariales

Las alianzas que se realizan

con empresas de mayor

La conciencia ecoldgica

que esta ganando adeptos

tecnologia en las actividades
litogréficas
La propuesta ecolégica como
factor de diferenciacion
6.1.5 Organigrama.




6.1.6Gastos de administracion y nomina (incluir parafiscales, tener en cuenta)

Tabla 8. Nomina:
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N° empleados cargo salario valor

4 operarios Minimo legal vigente $ 589.500
2 Administradores | Minimo legal vigente y medio $884.250
2 Disefadores Dos minimos legales vigentes $1°179.000

Valores vigentes para el 2013

Salario minimo $589.500

Auxilio de transporte $70.500

Salario minimo integral $7.663.500 ($5.895.000 salario y $1.768.500 factor prestaciones)

Salario para todos los 8 trabajadores de Ecolitografia es de: 6°484.500

Aportes parafiscales:
Sena 2%
ICBF 3%

Cajas de Compensacion Familiar 4%

Cargas Prestacionales
Cesantias 8.33%

Prima de servicios 8.33%
Vacaciones 4.17%

Intereses sobre las Cesantias 1% mensual

Seguridad social
Salud
e Empresa 8.5%.



http://www.gerencie.com/salario-minimo.html
http://www.gerencie.com/auxilio-de-transporte.html
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Empleado 4%
Pension:

Empresa 12%

Empleado 4%

Horas extras y recargo nocturno

Hora trabajo nocturno: Hora ordinaria x 1.35

Hora extra diurna que se realiza entre las 6:00 a.m y las 10:00 p.m: Hora ordinaria x 1.25
Hora extra nocturna comprendido entre las 10:00 p.m. y las 6:00 a.m: Hora ordinaria x 1.75
Hora ordinaria dominical o festivo: Hora ordinaria x 1.75

Hora extra diurna en dominical o festiva: Hora ordinaria x 2.00

Hora extra nocturna en dominical o festivo: Hora ordinaria x 2.50

6.2Plan Legal

La guia de tramites legales para la constitucion y funcionamiento de empresas en
Medellin, de ciudad Cluster, expresa la necesidad de formalizar, es decir revestir de formas
legales y empresariales a una unidad productiva. Es lograr no solo cumplir los requisitos
legales sino administrarse, gestionarse, planearse y dirigirse de una manera seria,
responsable y acorde con las exigencias del mundo empresarial moderno para garantizar su

sostenibilidad y permanencia en el mercado.

A efectos de este trabajo de plan de negocios, se considera formal aquella empresa
que desarrollando una actividad econémica licita, cumple con los requisitos que exige el
estado.

A traves de la formalizacion el futuro empresario puede acceder a los diferentes
servicios que promueven su competitividad, sostenibilidad y rentabilidad lo que permite
insertarse en nuevos mercados y relacionarse con otras empresas que forman parte de los
diferentes eslabones de las cadenas productivas, los cluster y las redes de colaboracién

presentes en la ciudad de Medellin y el departamento de Antioquia.


http://www.gerencie.com/trabajo-extra-o-suplementario.html
http://www.gerencie.com/recargo-nocturno.html
http://www.gerencie.com/hora-extra-nocturna.html
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En el siguiente cuadro se relacionan las oportunidades que tienen una empresa

formal y los riesgos y obstaculos que tiene una empresa informal.

Tabla 9. Oportunidades de la empresa

OPORTUNIDADES-EMPRESA
FORMAL

DESVENTAJAS-EMPRES INFORMAL

Es una empresa comprometida con el pais,
la region y la ciudad. Cumple
oportunamente con el pago de impuestos y
demas obligaciones legales. Construye
comunidad y ejerce la actividad econdémica

con tranquilidad y proteccion legal.

Evade el cumplimiento de obligaciones
legales, parafiscales, tributarias, laborales y
comerciales. Su aporte al desarrollo del pais
es escaso Y afecta significativamente a las
empresas formales. Tiene muchos
inconvenientes para operar con tranquilidad.

No tiene proteccion legal.

El Decreto 3806 de 2009 les facilita a las
mi pymes formales contratar con el Estado
y ser proveedoras de bienes y/o servicios

de entidades oficiales.

Su informalidad cierra las puertas para ser
proveedora de grandes y medianas

empresas.

Mas facilidad para contratar y ser
proveedora de grandes y medianas

empresas privadas.

Las normas legales inhabilitan al
empresario informal para contratar con

cualquier entidad oficial.

Tiene visibilidad, transparencia, buena
imagen, confianza, tranquilidad y
aceptacion. Menos riesgo y temor se tiene
para establecer negocios con este tipo de

empresa.

Son empresas no visibles. Se miran con
desconfianza y se considera de alto riesgo

establecer relaciones comerciales con ella.

Es mas facil acceder a nuevos mercados
nacionales e internacionales sin tantas

limitaciones para realizar negocios.

Su mercado es basicamente el local. Buscar
mercados externos presenta muchas

limitaciones y obstaculos.
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Mayores posibilidades de obtener crédito,
establecer redes de cooperacion y lograr

otros beneficios con sus proveedores.

Obtener este tipo de beneficios y apoyo se
hace dificil por el riesgo que genera para los

proveedores esta clase de clientes.

Se facilita el acceso al crédito y a otros
servicios financieros formales. Los
inversionistas privados manifiestan mayor

interés en participar de estos proyectos.

Acceder a crédito de fomento empresarial
es bastante dificil por las restricciones
impuestas por el sector financiero formal.
Es posible obtener financiamiento en otras
modalidades pero con costos financieros
mas elevados, por el riesgo que implica

actuar en la informalidad.

Los empresarios que son contratados
tienen proteccion legal, en caso de
dificultades financieras y econdémicas que

presente la empresa.

Por no existir legalmente no goza de la
proteccion del Estado en las circunstancias

descritas.

Puede acceder a multiples programas de
apoyo y acompafiamiento empresarial
disefiados y prestados por entidades
publicas y privadas, que le permitiran
implementar buenas practicas
empresariales mejorando su rentabilidad y

agregando valor.

Su acceso a estos programas es limitado,
por lo que un alto porcentaje de empresarios
no administran y gerencian el negocio con
criterios de eficiencia y rentabilidad, por lo
que no pueden ser competitivos. Son
empresas muy vulnerables a los cambios del

entorno.

Accede a beneficios tributarios y
econdmicos concedidos por las normas
legales, para el fomento y promocion de
nuevas empresas formales en diferentes

municipios del pais.

Es excluida de los beneficios que otorga la
ley al no cumplir con las condiciones

definidas para su creacion.

Fuente: Guia de tramites legales para la constitucion y funcionamiento de empresas en

Medellin
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Uno de los mayores retos que debe enfrentar toda aquella persona que va a iniciar
una empresa, es identificar claramente cuéles son las responsabilidades y obligaciones que

surgen antes, durante y después de su condicion.

Tipo de sociedad: Saber el tipo de organizacion juridica que mas se ajuste a las
necesidades, posibilidades y recursos que se tengan para acometer la empresa, es una de las
principales tareas que se debe resolver antes de decidirse a dar el paso siguiente, a fin de
que le evite en el futuro inconvenientes, desilusiones, frustraciones y perjuicios econémicos

y sociales.

El equipo de trabajo, analiz6 y consulté el tipo de sociedad mas conveniente para el
proyecto que se pretende como constitucion de empresa, determinando que la Sociedades
por Acciones Simplificadas (SAS), es la mas conveniente, en virtud de que es mas flexible
que las otras sociedades en aspectos legales, de constitucion, organizacion y

funcionamiento de la misma.

La ley 1258 de diciembre 5 de 2008 crea la figura de las S.A.S, con caracteristicas

como:

En primer lugar, las sociedades por acciones simplificadas (S.A.S.) pueden constituirse
con cualquier monto de capital social (inferior o superior a los 500 salarios minimos, que
era el tope del que hablaba la ley 1014 de 2006) y con cualquier cantidad de empleados
(inferior o superior a los 10).

e Las sociedades por acciones simplificadas pueden constituirse y funcionar con uno o
varios accionistas (ya sean estos personas juridicas o persona naturales, como indica el

articulo 1).
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Se podra constituir con un documento privado ante Cdmara de Comercio, en lugar de
hacerse con una Escritura publica (segun el articulo 5); esto fue, especialmente, el

atractivo que tuvieron las sociedades unipersonales de la ley 1014 de 2006).

La duracion de las S.A.S., al igual de lo que fueron las sociedades unipersonales,
también puede ser indefinida. Ademas, no estan obligadas como las demas sociedades
reguladas en el codigo de comercio a tener que especificar el objeto social al que se
dedicaran, pues si no lo detallan, se entendera que la sociedad podra realizar cualquier
actividad licita ( numeral 5 del articulo 5 de la ley 1258 de 2008).

Los accionistas de las S.A.S., al igual que los accionistas de las demas sociedades por
acciones, no tendran responsabilidad solidaria (es decir, mas alla de sus aportes) en las
deudas tributarias de la sociedad (ver inciso segundo del articulo 1 de la ley 1258 y el

inciso segundo del articulo 794 del Estatuto Tributario).

Una vez inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus

accionistas.

Las reformas estatutarias seran adoptadas por la asamblea general de accionistas y

deberan constar en documento privado inscrito en el Registro Mercantil.

Es una sociedad de capitales.

Su naturaleza siempre sera comercial, independientemente de las actividades previstas

en su objeto social.

En lo no previsto en la Ley 1258 de 2008, la Sociedad por Acciones Simplificada se
regiré por las disposiciones contenidas en los estatutos sociales, por las normas legales

que rigen a la Sociedad Andnima y, en su defecto, en cuanto no resulten
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contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las sociedades previstas en
el Cadigo de Comercio.

Las acciones y demas valores que emita la S.A.S. no podran inscribirse en el Registro
Nacional de Valores y Emisores, ni negociarse en bolsa.

El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la
inscripcion en el Registro mercantil de la Camara de Comercio, por quienes participen
en su suscripcion. Dicha autenticacion debera hacerse directamente o a través de

apoderado.

No esta obligada a tener junta directiva.

Cuando se utilice la Sociedad por Acciones Simplificada en fraude a laley o en
perjuicio de terceros, los accionistas y los administradores que hubieren realizado,
participado o facilitado los actos de fraudatorios, responderan solidariamente por las
obligaciones nacidas de tales actos y por los perjuicios causados (La declaratoria de
nulidad de los actos defraudatorios se adelantara ante la Superintendencia de

Sociedades).

Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya transferencia
requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera hacerse de igual

manera e inscribirse también en los registros correspondientes.
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Tabla 10Conformacion de socios:

Nombre del Socio Valor Aporte Valor Aporte Intelectual o

Capital o conocimiento
representacion del

activo

Liseth Johana mallama $2568.000 $

Jurany posada reyes $2568000 $
$5°136.000 $1200000

CONDICIONES, CLAUSULAS O REGLAS ESPECIALES O PARTICULARES ENTRE
LOS SOCIOS

Segun la experiencia del socio debera aportar su conocimiento en beneficio de la
empresa.

Los aportes de los nuevos socios no superaran mas del 30% de las acciones de la
empresa.

Los miembros que sean socios y que a su vez quieran ser empleados de la empresa,
deberan respetar la distribucion de utilidades para hasta el cuarto afio de operacion, ya
que esta utilidades eran utilizadas para reinversién para la empresa.

De a ver ingresos, ya sea de capital humano o inversion familiar, solo se les aceptara,
en el caso del capital humano como empleados Y si es en el caso de inversion, no debe
superar mas del 10% en compra de acciones.

Para la salida de socios, se debe tener en cuenta, que si es una persona ajena a lasos
familiares, se debe entrar a negociar en buenos términos La venta de las acciones, en
el caso de que no se pueda y el socio proximo a salir decida vender a otro tercero, la
condicion para entrar a ese tercero se hace necesario que tenga las mismas condiciones
en calidad intelectual y humana en las entro el anterior socio y ademas el valor de las

acciones no debe superar el 40% del total de las mismas. En caso de que el socio sea
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un familiar y decida salir, su porcentaje en acciones debera colocarse en venta
inmediatamente a un tercero u otro familiar que decida ingresar, pero que con su
conocimiento aporte al desarrollo de la empresa.

e Elingreso de inversionistas estratégicos, esta supeditado a la cantidad del monto con
el cual ingrese al negocio, para este ingreso la compra de acciones no puede superar
mas del 50%, el control en su mayoria debe de ser la persona que inicio el negocio.

e Lareparticion de utilidades entre socios, se haran una vez de haya terminado el cuarto
afio de operacion y sus porcentajes, en el caso de haya socios, seran repartidos en los
porcentajes con los que ingresaron en la participacion del negocio.

e En caso de muerte e cualquiera de los socios, las acciones pasaran inmediatamente a su
beneficiario, pero si el beneficiario no puede aportar al desarrollo de la empresa, se
entrara a la negociacion inmediata de las acciones que les pertenezca.

e Como capitulacion Principal: Todo socio no podra revelar secretos administrativos. Ni
secretos industriales, en caso afirmativo ser procedera a las acciones legales
pertinentes.

e Queda prohibido en caso de que exista socios, la competencia desleal en el desarrollo
del negocio, esto dara como resultado el retiro inmediato de la sociedad y las acciones
pasaran inmediatamente a repartirse entre los demas socios.

e No se hara préstamos a ninguno de los socios.

e Parael caso de los socios familiares, no se deberd involucrar los problemas personales
en el equipo de trabajo.

e Se creara un mecanismo de solucion de conflictos basado en técnicas administrativas
de matriz de consecuencias, de esta forma se hace equitativamente las soluciones a

implementar

6.2.1 Legislacion vigente que regula la actividad econémica:

Consulta de nombre. Este paso permite verificar que su nombre esté disponible para ser

registrado.
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Consulta de clasificacion por actividad econémica — cddigo Cl11U. El Codigo
CIIU es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme que tiene como propdsito
agrupar todas las actividades econdmicas similares por categorias, estan conformadas por 6
digitos numéricos, permitiendo que todos los empresarios puedan Clasificarse dentro de

actividades especificas.

Consulta de uso de suelo. Permite conocer los usos permitidos o no para el
ejercicio de una actividad en una direccién especifica, de acuerdo con el Plan de

Ordenamiento Territorial y la reglamentacion existente.

Tramite ante la DIAN. De CIIU e acuerdo con la normatividad tributaria de la
DIAN, para que una persona natural o juridica pueda matricularse en el registro mercantil
de la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia, debera inscribirse previamente en
el Registro Unico Tributario - RUT. Se debe diligenciar el formulario previo del RUT con
la frase "para tramite en Camara™ .Luego debe ser firmado por la persona natural o
representante legal y presentarlo personalmente ante juez, notario o el secretario de la
Camara de Comercio de Medellin para Antioquia. (Resolucion 1887 de 22 de febrero de
2007). En caso de que el comerciante o sociedad ya tenga NIT, deberé adjuntar el
certificado del RUT 0 fotocopia del NIT.

Matricula mercantil. La empresa diligenciara el formulario y entregarlo para la
firma por el representante legal de la empresa a matricular Las personas naturales podra
adquirir el formulario o diligenciarlo por internet y deben ser firmados por la persona
natural. La Camara de Comercio de Medellin para Antioquia al efectuar la matricula
mercantil remitird a la DIAN la informacidn pertinente para que esta asigne el NIT el cual
quedara Consignado en el certificado del Registro Mercantil o de Existencia y
Representacion Legal.



98

Elaborar el documento de constitucion de la sociedad. Si se es Persona juridica
podré elaborar en documento privado los estatutos de la sociedad, conforme a lo estipulado
en la Ley 1014 de 2006:

Activos totales por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos mensuales

Legales vigentes y/o que tengan una planta de personal no superior a diez (10)

Trabajadores. Podra elaborar en documento privado la minuta de constitucion de la
Sociedad. Activos totales por valor superior a quinientos (500) salarios minimos mensuales
legales vigentes y/o que tengan una planta de personal superior a diez (10) Trabajadores.

Debera elaborar escritura pablica en cualquier notaria.

Presentar los anteriores documentos en cualquier sede de la camara de
comercio. Si se es persona natural se debe cancelar derechos Camara; si se es persona
juridica se debe cancelar ademas, impuesto de registro. Se podra realizar el pago a la

persona que recibe la documentacion.

Con estos pasos se obtiene:
e Inscripcion en el Registro Mercantil.
e Asignacion del NIT
e Matricula de industria y Comercio.
e Pago del impuesto de Rentas Departamentales de Antioquia para el caso de
sociedades
e (Matricula de persona natural no requiere el pago de este impuesto).
e Certificado del RUT por primera vez sin necesidad de desplazarse a la DIAN.
¢ Notificacién de la apertura del establecimiento a Planeacion Municipal.

e Registro Mercantil y/o Certificado de Existencia y Representacion Legal.
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Tener en cuenta

Registro de libros. De acuerdo con la Ley si se es persona natural se debe registrar
en la camara de comercio de su jurisdiccion los libros de comercio. Si se es persona juridica
debe solicitar, ademas, la inscripcion de los siguientes libros: de actas, de socios, de

Acciones, entre otros.

Registro de Proponentes. Las personas naturales o juridicas que aspiren a celebrar
con las entidades estatales, los contratos de: obra, consultoria, compraventa y suministro de

Bienes muebles, deben inscribirse en el Registro de Proponentes.

Tramites de funcionamiento. Una vez la empresa ha sido constituida, el
empresario debe realizar una serie de gestiones que garantizan el legal funcionamiento de
su empresa y/o establecimiento. Las entidades a las que se deben contactar y los tramites

que debe realizar:

Céamara De Comercio De Medellin para Antioquia. Renovacion de la matricula
mercantil: la renovacion debe hacerse cada ano, entre el 1 de Enero y el 31 de marzo ante la

Camara de Comercio.

Direccién De Impuestos Y Aduanas Nacionales — DIAN. Solicitud de
autorizacion para numeracion de facturacion - DIAN: si se es persona natural O juridica y es
responsable del impuesto sobre las ventas IVA, debe solicitar autorizacion ante la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN, para La numeracién de las facturas

que se debe imprimir.

Diligenciamiento y presentacion de declaraciones tributarias: si la empresa debe
Recaudar el IVA, se debe presentar la declaracion bimestral dentro de los plazos

Establecidos.
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Secretaria De Hacienda Del Municipio De Medellin. Declaracién de industria y
Comercio: los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de cada
ano, ante el municipio respectivo, la declaracién privada, correspondiente a los ingresos
brutos del afio inmediatamente anterior. Esta declaracion sirve para que la Subsecretaria de

Rentas actualice el impuesto facturado.

Tramites de seguridad social y aportes parafiscales. Estos tramites son

indispensables para garantizar la seguridad social de los empleados:

Tramites de seguridad social

e Inscribirse ante una empresa Administradora de Riesgos Profesionales.

e Afiliar a los trabajadores al sistema de seguridad social y de pensiones ante las
entidades Promotoras de Salud y fondos de pensiones, ademas de afiliarlos a un fondo
de cesantias

e Inscribirse seguridad industrial.

Aportes parafiscales. De acuerdo a las remuneraciones que mensualmente devenguen
los trabajadores se debe aportar a las siguientes entidades:

e -SENA

e -ICBF

e -Caja de compensacion familiar

Otros tramites que se deben realizar dependiendo de La actividad econémica

e Superintendencia De Industria Y Comercio: Es el registro de la marca ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).

e Servicios complementarios consulta del estado del tramite: realizados los tramites de
inscripcion, con el nimero del comprobante de pago (radicado), se consulta el estado

del tramite en la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia.
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Consulta de nombre. Este paso permite verificar que su nombre esté disponible para ser
registrado.

Consulta de clasificacion por actividad econémica — codigo CIIU. El Codigo CIIU es la
Clasificacion Industrial Internacional Uniforme que tiene como propdsito agrupar todas las
actividades econdmicas similares por categorias, estdn conformadas por 6 digitos
numéricos, permitiendo que todos los empresarios puedan Clasificarse dentro de

actividades especificas.

Consulta de uso de suelo. Permite conocer los usos permitidos o no para el ejercicio de
una actividad en una direccion especifica, de acuerdo con el Plan de Ordenamiento

Territorial y la reglamentacion existente.

Tramite ante la DIAN. De CIIU e acuerdo con la normatividad tributaria de la DIAN, para
que una persona natural o juridica pueda matricularse en el registro mercantil de la Camara
de Comercio de Medellin para Antioquia, debera inscribirse previamente en el Registro
Unico Tributario - RUT. Se debe diligenciar el formulario previo del RUT con la frase
"para tramite en Camara" .Luego debe ser firmado por la persona natural o representante
legal y presentarlo personalmente ante juez, notario o el secretario de la Cadmara de
Comercio de Medellin para Antioquia. (Resolucion 1887 de 22 de febrero de 2007). En
caso de que el comerciante o sociedad ya tenga NIT, deberé adjuntar el certificado del RUT
0 fotocopia del NIT.

Matricula mercantil. La empresa diligenciara el formulario y entregarlo para la firma por
el representante legal de la empresa a matricular Las personas naturales podra adquirir el
formulario o diligenciarlo por internet y deben ser firmados por la persona natural. La
Camara de Comercio de Medellin para Antioquia al efectuar la matricula mercantil remitira
a la DIAN la informacion pertinente para que esta asigne el NIT el cual quedara
Consignado en el certificado del Registro Mercantil o de Existencia y Representacion

Legal.
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Elaborar el documento de constitucién de la sociedad. Si se es Persona juridica podra
elaborar en documento privado los estatutos de la sociedad, conforme a lo estipulado en la
Ley 1014 de 2006:

Activos totales por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos mensuales

Legales vigentes y/o que tengan una planta de personal no superior a diez (10)
Trabajadores. Podra elaborar en documento privado la minuta de constitucion de la
Sociedad. Activos totales por valor superior a quinientos (500) salarios minimos mensuales
legales vigentes y/o que tengan una planta de personal superior a diez (10) Trabajadores.

Deberd elaborar escritura publica en cualquier notaria.

Presentar los anteriores documentos en cualquier sede de la camara de comercio. Si se
es persona natural se debe cancelar derechos Camara; si se es persona juridica se debe
cancelar ademas, impuesto de registro. Se podra realizar el pago a la persona que recibe la

documentacion.

Con estos pasos se obtiene:
e Inscripcion en el Registro Mercantil.
e Asignacion del NIT
e Matricula de industria y Comercio.
e Pago del impuesto de Rentas Departamentales de Antioquia para el caso de
sociedades
e (Matricula de persona natural no requiere el pago de este impuesto).
e Certificado del RUT por primera vez sin necesidad de desplazarse a la DIAN.
e Notificacion de la apertura del establecimiento a Planeacién Municipal.

e Registro Mercantil y/o Certificado de Existencia y Representacion Legal.
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Tener en cuenta

Registro de libros. De acuerdo con la Ley si se es persona natural se debe registrar
en la camara de comercio de su jurisdiccion los libros de comercio. Si se es persona juridica
debe solicitar, ademas, la inscripcion de los siguientes libros: de actas, de socios, de

Acciones, entre otros.

Registro de Proponentes. Las personas naturales o juridicas que aspiren a celebrar
con las entidades estatales, los contratos de: obra, consultoria, compraventa y suministro de
Bienes muebles, deben inscribirse en el Registro de Proponentes.

Tramites de funcionamiento. Una vez la empresa ha sido constituida, el
empresario debe realizar una serie de gestiones que garantizan el legal funcionamiento de
su empresa y/o establecimiento. Las entidades a las que se deben contactar y los tramites

que debe realizar:

Céamara De Comercio De Medellin para Antioquia. Renovacion de la matricula
mercantil: la renovacion debe hacerse cada ano, entre el 1 de Enero y el 31 de marzo ante la

Camara de Comercio.

Direccién De Impuestos Y Aduanas Nacionales — DIAN. Solicitud de
autorizacion para numeracion de facturacion - DIAN: si se es persona natural O juridica y es
responsable del impuesto sobre las ventas IVA, debe solicitar autorizacion ante la
Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales -DIAN, para La numeracién de las facturas

que se debe imprimir.

Diligenciamiento y presentacion de declaraciones tributarias: si la empresa debe
Recaudar el IVA, se debe presentar la declaracion bimestral dentro de los plazos

Establecidos.



104

Secretaria De Hacienda Del Municipio De Medellin. Declaracién de industria y
Comercio: los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de cada
ano, ante el municipio respectivo, la declaracién privada, correspondiente a los ingresos
brutos del afio inmediatamente anterior. Esta declaracion sirve para que la Subsecretaria de

Rentas actualice el impuesto facturado.

Tramites de seguridad social y aportes parafiscales. Estos tramites son

indispensables para garantizar la seguridad social de los empleados:

Tramites de seguridad social

e Inscribirse ante una empresa Administradora de Riesgos Profesionales.

e Afiliar a los trabajadores al sistema de seguridad social y de pensiones ante las
entidades Promotoras de Salud y fondos de pensiones, ademas de afiliarlos a un fondo
de cesantias

e Inscribirse seguridad industrial.

Aportes parafiscales. De acuerdo a las remuneraciones que mensualmente devenguen los
trabajadores se debe aportar a las siguientes entidades:
e -SENA
e -ICBF
e -Caja de compensacion familiar
Otros tramites que se deben realizar dependiendo de La actividad econémica
e Superintendencia De Industria Y Comercio: Es el registro de la marca ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).
e Servicios complementarios consulta del estado del tramite: realizados los tramites de
inscripcion, con el nimero del comprobante de pago (radicado), se consulta el estado

del tramite en la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia.
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6.2.2 Presupuesto de gastos de constitucion de la S.A.S.

REQUISITOS:

Elaborar documento privado de constitucion.

Este debe estar autenticado ante Notaria por todos los accionistas o realizar
presentacion personal ante Camara de Comercio. (En el evento que haya aporte de
establecimiento de comercio, debera efectuarse reconocimiento de contenido de documento
ante Notaria por parte de todos Los accionistas). Capital suscrito minimo: $1.872.000 para
un costo de $193.000

Comprar y diligenciar formularios para MATRICULA MERCANTIL. $4.200 valor

aproximado

Diligenciar el PRE-RUT en la pagina de la DIAN (www.dian.gov.co) y adjuntar:

e Fotocopia del documento de identificacion del representante legal, debe exigirse La
exhibicion del documento original.

e Fotocopia de la tarjeta profesional de abogado, en caso de realizar el trdmite a través
de apoderado, debe exigirse la exhibicion del documento original.

e Fotocopia del poder otorgado al abogado, este debe contener el sello de vigencia
gue no ha sido revocado.

e Fotocopia de la factura de servicios publicos domiciliarios o recibo del impuesto
predial pagado o boletin de nomenclatura catastral, debe exigirse la exhibicién de la
original de la factura de servicios publicos o recibo del impuesto predial pagado o

boletin de nomenclatura catastral.
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Tener en cuenta. Para la asignacion del NIT definitivo, se debe abrir previamente una
cuenta bancaria y dirigirse directamente a la Direccion Nacional de Impuestos y Aduanas

Nacionales DIAN para su formalizacion.

Se debe reportar. Se tiene 30 dias, despues de la asignacion del Nit temporal, para la
formalizacion y actualizacion del Nit definitivo ante la DIAN; termino después del cual

serd cancelado automaticamente

Una vez obtenido el RUT definitivo se debe llevar a la Camara de Comercio, la fotocopia

del mismo para ingresar el nimero de NIT en los registros.

OBLIGACIONES
e DIAN: Considerando la proyeccion de ingresos, la empresa se ubicara en el régimen
comun debe solicitar asesoria para el cumplimiento de obligaciones tributarias propias

de este régimen.

e CAMARA DE COMERCIO. Se debe renovar el registro mercantil cada afio antes del
31 de marzo de cada afio. (de acuerdo con el total de activos).

e INDUSTRIA Y COMERCIO. Esta obligacién corresponde al impuesto de Industria y
comercio del Municipio de Medellin (se liquida de acuerdo con el promedio mensual

de costo aproximado segun capital suscrito ingresos base gravable).



Tabla 10. Registro legal de la empresa
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Resumen de Registro Legal de la empresa

Camara de

Comercio

DIAN

Industriay

Comercio

EPS AFP-
ARP

Consulta de nombre
(evita que la empresa tenga nombre similar a

otra ya registrada)

v

Consulta de actividad econémica CI1U
(codigo o nimero que clasifica la actividad

econdmica que va a realizar la empresa

Consulta de uso de suelo

(permite conocer si existen restricciones o
prohibiciones en el lugar donde se tiene
pensado instalar la empresa, intensidad

auditiva, horario, ubicacion y destinacion)

Inscripcion en el registro mercantil y obtencion
de la matricula mercantil del comerciante y del
establecimiento, persona natural — CC

Dado el 28 de febrero de 2008

Asignacion del namero de identificacion
tributaria NIT (persona natural - CC) RUT
Dado el 28 de febrero de 2008

Matricula de industria y comercio ante la
subsecretaria de rentas municipales
Dado el 28 d febrero de 2008

Afiliacién a seguridad social
(pagos oportunos, actualizacion de datos,

vigencia)

Fuente: Autor del proyecto
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6.2.4Consulta de nombre en la CAmara de Comercio Anexar el pantallazo

A s a- |
RUE Registro Unico Empresarial

Camaras de Comercio

e T

067

Registro Mercantil Expand Registro Mercantil Registro de Proponentes Expand
Registro de Proponentes

Inicio

Consultas de Homonimia

Instrucciones para realizar las consultas (Ocutar Detaties. )

deben realzar las consultas del nombre de diferentes formas, ya que pueden e:stir nombres que fonticamente suenan iguales, pero se escriben en forma diferente, o

D Se
Soni, sony, Zoni; casa, Kasa.

los nombres compuestos, por e} casaestrella y casa estrella para asegurarse gé que no exista una empresa con un nombre muy simdar a otra

tener en cuenta que entre mas cantidad de palabras escriba, més rapida serd la bisqueda. Por &j: si desea consultar el

r la otra palabra que existe dentro

L Consul

palabras que el nombre va a cont

re "Granero Central”, puede obtener la busqueda digitando solamente Is palabra granero; pero pars hacerla mas breve puede utie;

del nombre, asi: "Granero Central”

la bzsqueda del nombre tanto en plural como en singular, por ej: horizontes y horizonte. Con titlde y sin tilde, por ejemplo: tecnologico y tecnolégic
o

Ejecut
)

los resultados de la bisqueda, los registros que aparecen en color rojo coresponden a matriculas mercantiles o proponentes cancelados o inact
on ol detalle de la informaciédn y si existen inquiotudes comunicarse con la Cémara de Comercio respectiva

or favor verificar

o ©

Consulta por nombre @ [Ecolitografia || Consultar

Consulta por palabra clave Q Consultar

La consuita no ha devuelto resultados



7. PLAN FINANCIERO

Este mdédulo manifiesta las necesidades de costos, gastos y de inversion que requiere el

proyecto y bajo herramientas contables muy especificas, como determinar la viabilidad

disefio del plan de negocios. Para esto se hace necesario especificar el:

Presupuestos de produccion (costos),

Presupuesto de némina,

Presupuesto de gastos administrativos

Presupuesto de ingresos.

Proyecciones a 5 afios: mes a mes el primer afio y los otros 4 totalizados.
Capital de trabajo que se requiere para montar el negocio

Inversiones previstas en bienes de capital,

Fuentes de financiacion que se consideran necesarias (capital propio, socios
inversionistas, endeudamiento).

Flujo de caja y estados financieros

Balance general,

Estados de resultados

Flujo de caja con periodo de pagos descontados.

Evaluacion del proyecto: TIR, VPN. Punto de equilibrio
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financiera del proyecto, tanto para el interesados como para los posibles inversionistas, de
esto depende en gran medida la toma de decisiones con el fin de colocar en marcha todo el



Tabla 11. Plan financiero

DESCRIPCION CANTIDAD VIR UNITARIO VIR TOTAL
$ $
Equipo de Oficina 1 1.800.000,00 1.800.000,00
$ $
Magquina offset 1 1.320.000,00 1.320.000,00
$ $
Computador con mouse, teclado, PC
2 850.000,00 1.700.000,00
$ $
Impresora multifuncional 1 370.000,00 370.000,00
L ; $ $
Equipo Litografia
1 4.000.000,00 4.000.000,00
Mégquina Produccion Papel L $  42.742.036,00 | $ 42.742.036,00

VALOR $ 51.932.036,00

TIEMPO 5

- CUOTA DEPRECIACION |VALOREN

ANO DEPRECIACION | ACUMULADA LIBROS

0 $ 51.932.036,00

1 $ 10.386.407,20 | $  10.386.407,20 | $ 41.545.628,80

2 $ 10.386.407,20 | $ 20.772.814,40 | $ 31.159.221,60

3 $ 10.386.407,20 | $ 31.159.221,60| $ 20.772.814,40

4 $ 10.386.407,20 | $  41.545.628,80| $ 10.386.407,20
$

5 $ 10.386.407,20 | $  51.932.036,00 |-
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$ $
Escritorios oficinas
2 109.000,00 218.000,00
. L $ $
Silla escritorio
2 50.000,00 100.000,00
. o $ $
Sillas auxiliares
3 40.000,00 120.000,00
. $ $
Archivador
1 200.000,00 200.000,00

VALOR $ 638.000,00

TIEMPO 10
ARIO CUOTA , DEPRECIACION VALOR EN

DEPRECIACION | ACUMULADA LIBROS

0 $ 638.000,00
1 $ 63.800,00 | $ 63.800,00 | $ 574.200,00
2 $ 63.800,00 | $ 127.600,00 | $ 510.400,00
3 $ 63.800,00 | $ 191.400,00 | $ 446.600,00
4 $ 63.800,00 | $ 255.200,00 | $ 382.800,00
5 $ 63.800,00 | $ 319.000,00 | $ 319.000,00
6 $ 63.800,00 | $ 382.800,00 | $ 255.200,00
7 $ 63.800,00 | $ 446.600,00 | $ 191.400,00
8 $ 63.800,00 | $ 510.400,00 | $ 127.600,00
9 $ 63.800,00 | $ 574.20000 | $ 63.800,00
10 $ 63.800,00 | $ 638.000,00 | $ -
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MAQUINARIAY | MUEBLESY DEPRECIACION
EQUIPO ENSERES TOTAL
ANO 1 $ 10.386.407,20 | $ 63.800,00 | $ 10.450.207,20
ANO 2 $ 10.386.407,20 | $ 63.800,00 | $ 10.450.207,20
ANO 3 $ 10.386.407,20 | $ 63.800,00 | $ 10.450.207,20
ANO 4 $ 10.386.407,20 | $ 63.800,00 | $ 10.450.207,20
ANO 5 $ 10.386.407,20 | $ 63.800,00 | $ 10.450.207,20
APORTES
SOCIALES 40.000.000,00
BANCOS 40.000.000,00
IMPUESTOS 33%
RESERVA LEGAL |10%
CXP $ 8.000.000,00
2014 2015 2016 2017 2018
ABONOS A 1,5% 2,0% 2,5% 3,0% 3,5%
CAPITAL $ $ $
$ 300.000,00 306.000,00 $ 313.650,00 | 323.059,50 |334.366,58
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SEMANAL MENSUAL | ANUAL

PRODUCCION 1.100,00 |4.400,00 52.800,00
COSTO 20.000.000,0 |240.000.000,0
PRODUCCION 5.000.000,00 |0 0
PRECIO DE VENTA 454545
COSTOS

ESTIMADOS

Materia Prima 120

Mano de Obra 200
CIF $ 30

INFORMACION 2014 2015 2016 2017 2018
NIVEL DE
OPERACION 20% 30% 40% 50% 60%
CANTIDADES A
PRODUCIR 54.384 | 56.016 57.696 59.427 61.210
CRECIMIENTO
ANUAL
CANTIDADES 3% 3% 3% 3% 3%

$ $ $ $

PRECIO DE VENTA $ 4.681,82 |4.822,27 4.966,94 5.115,95 5.269,43
COSTO VARIABLE $ $ $ $
DEL PRODUCTO $ 357,00 | 364,85 373,98 381,83 389,47
CRECIMIENTO

COSTO VARIABLE |2,0% 2,2% 2,5% 2,1% 2,0%
VENTAS ANUALES 10.877 | 16.805 23.078 29.713 36.726

INFLACION 2% 2,2% 2,5% 2,1% 2,0%

DESCRIPICON UNIDAD CANTIDAD PRECIO TOTAL
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MEDIDA UNITARIO
Publicidad
$
Revistas mes 12 $ 200.000,00 | $ 2.400.000,00
$
Banners afio 1 $ 110.000,00 | $ 110.000,00
$
Pégina Web afio 1 $ 140.000,00 | $ 140.000,00
Total Gastos
publicidad $ 450.000,00 | $ 2.650.000,00
Varios
Persianas 2 9.000,00 | $ 18.000,00
Ventilador 1 80.000,00 | $ 80.000,00
Papelera reciclaje 3 20.000,00 | $ 60.000,00
Total Gastos
Varios $ 109.000,00 | $ 158.000,00
Arrendamiento 12 $ 1.200.000,00 | $ 14.400.000,00
Personal $  6.254.730,00
Servicios publicos $ 70.000,00
TOTAL GASTOS
ADMON $ 23.532.730,00

[oERARIOT T

SALARIO

$ 589.500,00

TOTAL




SALUD 73.687,50
PENSION 94.320,00
EMPLEADOR

SALUD 50.107,50
PENSION 70.740,00
ARP 5.895,00
AUXILIO TRANSP 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL 197.242,50
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 2.366.910,00
EMPLEADO

SALUD $ 23.580,00
PENSION $ 23.580,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 612.840,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $  7.354.080,00

SALARIO

SALARIO $ 589.500,00
TOTAL

SALUD $ 73.687,50
PENSION $ 94.320,00
EMPLEADOR

SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
ARP 5.895,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 197.242,50
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 2.366.910,00
EMPLEADO

SALUD $ 23.580,00
PENSION $ 23.580,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 612.840,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $  7.354.080,00

|opERARIeR T

$ 589.500,00

TOTAL
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SALUD $ 73.687,50
PENSION $ 94.320,00
EMPLEADOR
SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
ARP 5.895,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 197.242,50
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 2.366.910,00
EMPLEADO
SALUD $ 23.580,00
PENSION $ 23.580,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 612.840,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $  7.354.080,00
[oPERARIOS
SALARIO $ 589.500,00
TOTAL
SALUD $ 73.687,50
PENSION $ 94.320,00
EMPLEADOR
SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
ARP 5.895,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 197.242,50
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 2.366.910,00
EMPLEADO
SALUD $ 23.580,00
PENSION $ 23.580,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 612.840,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $  7.354.080,00
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SALARIO $ 884.250,00
TOTAL

SALUD 110.531,25
PENSION 141.480,00
EMPLEADOR

SALUD 75.161,25
PENSION 106.110,00
ARP 8.842,50
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 260.613,75
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 3.127.365,00
EMPLEADO

SALUD $ 35.370,00
PENSION $ 35.370,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 884.010,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $ 10.608.120,00
SALARIO $ 884.250,00
TOTAL

SALUD $ 110.531,25
PENSION $ 141.480,00
EMPLEADOR

SALUD $ 75.161,25
PENSION $ 106.110,00
ARP 8.842,50
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 260.613,75
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 3.127.365,00
EMPLEADO

SALUD $ 35.370,00
PENSION $ 35.370,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $ 884.010,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $ 10.608.120,00
SALARIO $  1.179.000,00

TOTAL
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SALUD 147.375,00
PENSION 188.640,00
EMPLEADOR

SALUD 100.215,00
PENSION 141.480,00
ARP 11.790,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 323.985,00
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 3.887.820,00
EMPLEADO

SALUD $ 47.160,00
PENSION $ 47.160,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $  1.155.180,00
TOTAL EMPLEADO ANUAL $ 13.862.160,00

TOTAL EMPLEADO ANUAL

SALARIO $  1.179.000,00
TOTAL
SALUD 147.375,00
PENSION 188.640,00
EMPLEADOR
SALUD 100.215,00
PENSION 141.480,00
ARP 11.790,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADOR MENSUAL $ 323.985,00
TOTAL EMPLEADOR ANUAL 3.887.820,00
EMPLEADO
SALUD $ 47.160,00
PENSION $ 47.160,00
AUXILIO TRANSP $ 70.500,00
TOTAL EMPLEADO MENSUAL $  1.155.180,00
$

13.862.160,00
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TOTAL EMPLEADOR 1 ANO 23.498.010,00
TOTAL EMPLEADO 1 ANO $ 78.356.880,00
[OBLIGACIONESLABORALES |
ANUAL
OPERARIO 1 $  1.509.120,00
OPERARIO 2 $  1.509.120,00
OPERARIO 3 $  1.509.120,00
OPERARIO 4 $  1.509.120,00
ADMINISTRADOR 1 $  2.263.680,00
ADMINISTRADOR 2 $  2.263.680,00
DISENADOR 1 $  3.018.240,00
DISENADOR 2 $  3.018.240,00
TOTAL OBLIGACIONES LABORALES $  16.600.320,00

Operario 1

SALARIO $ 589.500,00
SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
RIESGOS $ 5.895,00
TOTAL (1 ANO) $ 716.242,50
Operario 2

SALARIO $ 589.500,00
SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
RIESGOS $ 5.895,00
TOTAL (1 ANO) $ 716.242,50
Operario 3

SALARIO $ 589.500,00
SALUD $ 50.107,50
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PENSION $ 70.740,00
RIESGOS $ 5.895,00
TOTAL (1 ANO) $ 716.242,50
Operario 4
SALARIO $ 589.500,00
SALUD $ 50.107,50
PENSION $ 70.740,00
RIESGOS $ 5.895,00
TOTAL (1 ANO) $ 716.242,50
Disefiador 1
SALARIO $  1.179.000,00
SALUD $ 100.215,00
PENSION $ 141.480,00
RIESGOS $ 11.790,00
TOTAL (1 ANO) $  1.432.485,00
Disefiador 2
SALARIO $  1.179.000,00
SALUD $ 100.215,00
PENSION $ 141.480,00
RIESGOS $ 11.790,00
TOTAL (1 ANO) $  1.432.485,00
COSTOS
MATERIA PRIMA $  3.280.000,00
MOD $  5.729.940,00
TOTAL COSTOS $  9.009.940,00

8.10rganismos de apoyo:

8. PLAN PUESTA EN MARCHA
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Osterwalder (2008) en la revista MBA EAFIT expresa que la red de aliados permite lograr
ciclos de innovacion maés réapidos y exitosos cada vez es mas importante apalancarse en
recursos Yy actividades de terceros, con los que se pueda lograr construir o complementar la

oferta de valor u optimizar costos.

Segun el mismo Osterwalder, es importante reflexionar sobre el papel de los aliados cuando

se consolide el negocio:

¢Se trabaja con aliados en un grado suficiente?
¢Qué también se trabaja con los socios y proveedores?

¢ Qué tanto se depende de los socios y proveedores?

Para el caso del presente proyecto, la Guia de inicio para micro y pequefias empresas de
Medellin ciudad Cluster, determina que en la ciudad de Medellin se cuenta con diferentes
entidades, programas y concursos para apoyar a los emprendedores, por lo cual es necesario
y conveniente conocerlos con antelacion para saber a cual acudir como posibles

organismos de apoyo en la propuesta empresarial:

e Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o

proyectos con componentes de equidad y género.

e Concurso Capital Semilla: Esta iniciativa, liderada por el programa Cultura E,
posibilita que el emprendedor pueda participar con sus proyectos siempre que se

encuentre ubicado en los estratos 1,2 y 3 de Medellin.

e CEDEZOS: Son los Centros de Desarrollo Zonal de Medellin, existen once en la
ciudad, ubicados en sitios estratégicos. El personal de estas entidades ayuda al
empresario a definir adecuadamente su plan de negocios. Desarrolla sus actividades
en asocio con el Banco de las Oportunidades, posibilitando préstamos para iniciar

empresa a los habitantes de Medellin, con un interés de 0,91% mensual.
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Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades para que el
emprendedor técnico, tecndlogo o universitario presente sus ideas y proyectos.
Cerca de cuarenta instituciones de educacion superior, mediante sus unidades de
emprendimiento, conectadas con los diferentes fondos de financiacién a nivel
nacional, brindan sus puertas para apoyar con créditos los proyectos de negocios

generadores de empleo.

8.2 Cronogramas (Diagrama de Gantt)
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9. PLAN DE CONTIGENCIA

Los riesgos son inevitables pues toda empresa los trae. Hay que incluirlos en el plan de

Negocios, obviamente sin darles mas despliegue que a las oportunidades. Lo importante es

dejar claro como se afrontarian los riesgos, como se reduciria su impacto y, en lo posible,
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cuantificar los efectos de cada uno de ellos. Estos riesgos deberan ser analizados desde el

punto de vista econdmico, social, cultural, ambiental y politico.

Isabel Garcia Méndez (2009), en la revista Emprendedores, expresa que un Plan de
Contingencia debe figura los escenarios mas favorables o los menos favorables, qué
consecuencias se pueden derivar y qué medidas adoptaria la compafiia. Este apartado debe
responder a las siguientes preguntas: ¢He previsto el escenario mas desfavorable? ;He
dejado claras las medidas que adoptaré en esa situacion? ;Queda claro como se puede

desentender el inversor en un plazo medio?

9.1 Analisis de riesgos:

A continuacion se identifican las posibles fuentes de riesgos para la empresa los cuales
son todos aquellos eventos que se puedan presentar, a nivel econémico, social, cultural,
ambiental y politico y que afecten notoriamente la utilidad de la empresa haciendo que
esta no se pueda garantizar a lo largo del tiempo.

Para tal efecto se considera:

9.1.1 A nivel econémico

Estas son las variables que miden el resultado econémico de nuestra empresa.

La incertidumbre producida en el rendimiento de la inversion debido a los cambios

ocurridos en el sector en que operara la empresa.

- Descenso en el poder adquisitivo de los potenciales clientes.

- Elevacion del costo de la mano de obra de los terceros cuando se maquile o contrate
la produccion o prestacion del servicio.

- Elevacién del costo de la materia prima.

- Incremento de la competencia.

- Cambios en los gustos de los consumidores
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- Cambios en las politicas de gestion de la empresa.

- Incumplimiento en los pagos a proveedores

- Sobreendeudamiento con bancos

- Pérdida de clientes

- Amenaza de sustitucion de la marca de la empresa en el mercado con una variedad de

productos altamente competentes tanto en calidad como en precio

9.1.2 A nivel social

- Baja aceptacion del producto o servicio ofertado por la empresa.

- Falta de incentivos y motivacion al cliente.

- Monotonia en la atencion del cliente y en la presentacién del producto en el almacén.

- Ingresos econdmicos poco adecuados y la falta de incentivos para los empleados los
desmotiva a trabajar y atender bien al cliente.

- Anivel cultural: Rechazo de nuestro publico objetivo por parte de las demas personas.

9.1.3 A nivel ambiental

- Generacion altamente notoria de algun tipo de contaminacién por parte los procesos

que se emplean durante la produccion o prestacion del servicio.

9.1.4A nivel Politico:

- El riesgo de pérdidas debido a la falta de acuerdos legales con terceros.

- Cambios en la normatividad del sector donde opera la empresa a nivel politico, como
implementacidn de leyes que en lugar de beneficiarnos nos afecten.

9.2Analisis de sensibilidad y plan de contingencia

PLAN DE CONTINGENCIA

Amenazas Mecanismos de salida
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Analisis de riesgo o

Sanciones por omision
de normas
Financiera

robo de informacion

Capacitacion en
normatividad: normas
ambiental, normas
contables y gestion de
riesgos (financieros,
sociales, ocupacionales,
informacidn entre otros)
Implementacion de

software de seguridad

Posible rechazo a la
marca por fidelizacion a
otras marcas
posicionadas o acciones

de la competencia

Disminucién de las

ventas

Posicionamiento de marca

Desarrollar planes de
fidelizacidn de los clientes
y la ampliacion de

cobertura y mercado.

Realizacién de campafias
Comerciales y desarrollo
de nuevas estrategias de

mercado.

e Andlisis de

sensibilidad

Variacion de los
ingresos, costos y/o

gastos

El incremento del 10% de

costos y gastos, sin cambio

en el nivel de sus ingresos

(compensacion).

Del analisis de sensibilidad se desprende:

Factores claves de éxito en

Variables controlables

Variables no controlables
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el proyecto de Litografia

Sostenible

Conocimiento del sector Precio Consumidores
litografico

Amplia experiencia en el Producto Entorno Politico

area de produccion
litogréfica por parte de una

de las socias.

Excelente asesoria y Logistica Entorno Econdmico

atencion personalizada

Alianzas estratégicas con Comunicacion Entorno Social-Cultural
empresas del sector
litogréfico, beneficiandose
de empresas que tienen
mejor maquinaria y

tecnologia.

9.3Politicas de Negociacion:

Segun Julia Lizette Villa, la negociacién presenta etapas como:
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Etapa Inicial Etapa de Apertura Etapa Media
Etapa de
Etapa de Etapa de
L. Propuesta y
Seguimientos Acuerdos
contrapropuesta

Fuente: Julia Lizette Villa

e Etapa Inicial: Es la etapa de la busqueda de la informacion

e Etapa de Apertura: Se conocen las partes y negocian, se declaran las metas y
objetivos de ambas partes

e Etapa Media: La oferta es rechazada, aceptada o se propone contraoferta.

e Etapa de Propuesta y Contrapropuesta: Se analizan las propuestas.

e Etapa de Acuerdos: Cuando se establece un acuerdo conveniente para las dos partes,
se espera consolidar relacién comercial de largo plazo.

e Etapa de Seguimiento: Cumplir con lo acordado, dar seguimiento a la negociacion.

10. RESULTADOS
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En este punto el plan de negocios debe plasmar cuales son los pros y contra de la
investigacion realizada en cada uno de los puntos sobre todo en la parte de mercados y la
viabilidad financiera, ademas de esto se debe anotar desde el punto de vista de los riesgos

cuales son los factores claves de éxito del negocio y cuéles son los factores claves criticos y

como se podrian mitigar.

11. RECOMENDACIONES O CONCLUSIONES
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| Se debe expresar segun la investigacion realizada cuales son los aspectos mas
relevantes para el éxito de la ejecucién del plan de negocios, basados en los resultados y
segun conocimiento del equipo emprendedor, plasmar cual es la propuesta de valor hacia
futuro, cuales son las mejores estrategias de mercadeo para poder visualizar el crecimiento
de la empresa en un periodo de 5 afios, desde el punto de vista productivo y operacional que
innovaciones pueden surgir hacia futuro que puedan beneficiar la operacion de la
generacion de ingresos de la empresa, ademas cuales podrian ser las estrategias financieras
o de inversion para lograr las sostenibilidad en el tiempo de la operacion del negocio. Las
recomendaciones deben ser concretas y con un enfoque que determinen las tendencias

futuras y sus posibles acciones dentro del plan de negocios.
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