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1. RESUMEN EJECUTIVO
1.10bjetivo del proyecto/empresa

El objetivo principal de la empresa es el de brindar una forma mas rapida, efectiva y
eficaz a los clientes de hacerle publicidad a su negocio, ademas de ser algo innovador en el

pais

1.2 Nombre comercial, logo

+real

+ real, ,

1.3 Presentacion del equipo emprendedor: nombre, datos personales, perfil de cada
integrante y experiencia
Ménica Fernandez Rave
Cc 1037610720
Cel 301 785 06 57
Perfil: Tecnbloga en disefio grafico con conocimientos en illustrator, photoshop,
dreamweaver, flash, ademas de campafias publicitarias, imagenes corporativas. Capacitada

para ejercer cualquiera de estos cargos desenvolviéndose de una manera excelente.

Luz Andrea Duque

Cc

Cel

Perfil: Tecndloga el disefio grafico con conocimientos en photoshop, illustrator, flash, corel
draw, a su vez capacitada para desempefiar cargos como creativa, disefiadora de una

empresa. Excelente manejo de fotografia.



1.1.1Potencial del mercado en cifras

1.1.1.1Mercado potencial. Segun reporte obtenido en la sede de la Camara de Comercio

de Medellin, al afio 2012 se presenta la siguiente situacion empresarial:

Tabla 1. Situacion empresarial
CIUDAD MICRO | PEQUENA | MEDIANA | GRANDE | TOTAL
MEDELLIN |59.183 5.669 1.598 503 66.953

Fuente. Reporte Camara de Comercio de Medellin

Segun se desprende, las micro, pequefias y medianas empresas registradas en la

Cémara de Comercio de Medellin, se ubica en: 66.450

1.1.1.2 Mercado meta u objetivo: se pretende abarcar el 0.1% del mercado potencial, lo
que representa 664 pymes, con una proyeccion establecida a 5 afios, o que indica un

promedio anual de 132 unidades productivas
1.4 Ventaja competitiva y propuesta de valor
1.4.1 Propuesta de valor
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.



¢ 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 disefiar mensajes y comunicaciones en codigos QR.
1.4.2 Ventaja competitiva
La ventaja que como empresa tendriamos seria principalmente el hecho de que
como es una tecnologia que recién se esta implementando en el pais llegariamos innovando
e impresionando a los clientes ya que es un servicio totalmente nuevo para ellos.
1.5 Inversiones requeridas
Inicialmente se presupuesta la cifra de $31.200.000 representados en aportes iguales

de las dos socias ($15.600.000), con destino a:
Consolidar una oficina $ 25.000.000

Mobiliario $ 1.500.000
Equipos de oficina $ 3.000.000
Seguros $ 400.000

Gastos de constitucion $ 1.300.000

1.6 Proyecciones de ventas y rentabilidad

Tabla 2. Proyecciones de ventas y rentabilidad

Ventas Unidad Precio % Total IVA
Afo 1 800 80.000 16 64.000.000 10.240.000
Afio 2 1000 80.700 16 80.700.000 12.912.000
Afo 3 2000 81.300 16 162.600.000 26.016.000
Afio 4 3000 81.800 16 245.400.000 39.264.000
Afio 5 3300 82.000 16 270.000.000 43.296.000

Fuente. Elaboracion propia




1.7 Conclusiones financieras y evaluacion de la viabilidad

El negocio puede ser rentable si se considera los manejos adecuados en cuanto a

personal, administracion, finanzas, entre otros.

La propuesta de empresa, puede llegar a posicionarse rapidamente en el mercado, ya
que las empresas estan ingresando en la era de la tecnologia, que le permita almacenar
informacién en una especie de codigo de barras de Ultima generacion a través de

dispositivos moviles.

Aunqgue financieramente el proyecto es rentable, bajo los supuestos mencionados en
el presente trabajo, se pretende también que la marca sea reconocida a nivel local y

nacional, por la implementacion de estandares de calidad y la permanente innovacion.

Los supuestos establecidos para la proyeccion de la informacion financiera, se

soportan en una base de clientes potenciales ya estudiada e identificada.

Mediante este plan de negocios se ha pretendido establecer cuéles serian todos los
pasos a seguir para la creacion de una empresa con orientacion tecnoldgica. Las respuestas
obtenidas, cumplen con los objetivos de inversion rentable a favor del inversionista y de un

producto atractivo a favor del cliente.

La implementacion del proyecto debe ser realizada en un corto plazo, de lo contrario
es necesario incluir factores internos y externos que surgen en condiciones cambiantes,

como: aspectos legales, culturales, econdémicos, etc.

El incremento en las ventas de Smartphone ha favorecido el desarrollo y la
aparicién de nuevos formatos publicitarios ajustados a los requisitos técnicos y a los
contextos de consumo de la telefonia movil proporciona a los anunciantes nuevas

herramientas para diversificar estratégicamente sus comunicaciones publicitarias



1.8 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 reas 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.

1.9 Justificacion

La propuesta empresarial pretende suplir la necesidad que tiene la empresa de
comunicarse con los clientes para ofertar y dar a conocer su portafolio de productos y

servicios por medio de dispositivos moviles.

Es por eso que mediante  los codigos QR se le puede ofrecer a la empresa
dinamismo, impacto visual, necesidad de tener informacion desde cualquier punto,
interactividad, que se complementa por medio de impresos lo cual le daria la facilidad al
cliente de tener informacion de una empresa o negocio casi al instante, ubicando a la

organizacion en la vanguardia de lo que son las nuevas tecnologias.



1.10 Objetivos
1.10.1 Objetivo general
Determinar la viabilidad para la creacion de una empresa orientada a ofrecer
servicios de codigos QR.
1.10.2 Objetivos especificos
e Elaborar un plan de mercadeo basado en el andlisis 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 produccién para garantizar cumplimientos en las entregas.

e Analizar los requerimientos de caracter 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.



2. MODELO DE NEGOCIO
2.1 Unidad Estratégica de Negocio
Disefiar la comunicacion mediante los cddigos QR dirigidos a la publicidad de
empresas, negocios, locales.
Marca: “+ REAL”
Esta marca nos habla de la necesidad que se ha creado de tener informacion de
manera rapida y eficaz, la cual queremos aprovechar de la mejor manera para hacer crecer

un negocio y proyecto de vida.

Figura 1.Logo

+rneal

Fuente. Archivo personal
2.2 Descripcion del producto y/o servicio (Caracterizacion del producto y/o servicio.)
Empresa: + real.
Servicio: Desarrollo de informacion cadigos QR.

Descripcion: Brindar informacion instantanea por medio de escaneo de cddigos

QR, el cual se haria a través de smartphones y dispositivos que cuenten con lectores o



camaras adecuadas para leer este tipo de cddigos. Esto se hara con el fin de brindarle al

cliente la informacién que desea como por ejemplo:

Acceso rapido a paginas web, datos de una empresa o persona, perfil de Facebook,

twitter, etc.

2.3 ¢ Cudl es el problema, necesidad o deseo que resuelve el producto y/o servicio?

El problema a resolver seria que muchas empresas no tienen conocimiento acerca de
lo que son los cddigos QR, lo que representa una pérdida de comunicacion instantanea y

movil con el potencial cliente.

El desarrollo de cddigos Qr facilita al cliente el deseo y la necesidad de dar a
conocer su empresa, producto o servicio de una manera mas agil, eficaz, oportuna y

llamativa.

2.4 ¢ Qué aplicaciones tiene el producto y/o servicios?;Qué necesidades surgen de estas

aplicaciones?;Qué nueva linea de negocios surge de estas aplicaciones ?

Las aplicaciones de este servicio son: Mediante los codigos QR los cuales se pueden
definir como una nueva tecnologia que se estd implementando, y se quiere dar a conocer

dentro del pais.

Que puede dar a conocer la empresa: Una forma innovadora de dar a conocer los
productos o servicios que ofrezca una empresa de la mano con nuevas tecnologias y

sistemas operativos.

La necesidad que surge es dar a conocer al cliente final la funcionalidad y uso de los
cddigos QR.



2.5 ¢ Qué estrategias de innovacion tiene disefiadas para el producto y/o servicio (
Estrategias specialitys, comodotys, intangibilidad, inseparabilidad, inconsistencia,
inventario).

2.5.1 Estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad

Para la parte del servicio que debe ofrecer la empresa, se considera:

Tabla 3. Estrategia de intangibilidad, inseparabilidad, variabilidad y caducidad

Intangibilidad Inseparabilidad Variabilidad Caducidad
Pagina web que | Ventas directas El servicio se|El servicio no se
exhibe el portafolio ofrece a medida | almacena

que se suministra

Calidad del servicio | Contacto directo con | Personal Cuando la demanda
el usuario calificado flucttia se debe
concebir un plan B.

Acuiiar la marca | Respuesta inmediata Si es producto, ofertas
para aumentar la | a reclamos y descuentos
confianza del especiales,
cliente promociones

Fuente. Elaboracion propia
2.5.2 Estrategia Mixta

El servicio sera disefiado, prestado y comercializado por personal calificado,

enfocandose en el disefio y la creatividad. Y la asesoria personalizada de la empresa

2.6 ¢Cual 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:

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 vy
calidad por el personal especializado en disefiar mensajes y comunicaciones en

cbdigos QR

Figura 2. Factores que pueden sustentar la propuesta del valor

[ EL CLIENTE OBTIENE SATISFACCION

Servicio de
asesoria

Oportunidad Diferenciacion

[ LA EMPRESA OBTIENE RETRIBUCION

Fuente. Elaboracion propia



2.6.1 ¢ Cuél es la funcion empresarial?

Ofrecerle a una empresa contenidos publicitarios, persuasivos e interactivos a través

de dispositivos maviles, estableciendo una relacién directa con los clientes.

2.7 Concepto de negocio. Descripcion de lo que la empresa hace y que es lo que vende

(Beneficios).

Esta empresa se orienta a el desarrollo de informacion por medios de codigos QR.
Los beneficios de este servicio son Acceso rapido a paginas web, datos de una empresa o

persona, perfil de Facebook, twitter, etc.

2.8 ¢ Cudl es la estructura de la cadena de valor? Grafique la cadena de valor

La cadena de valor ofrece una vision grafica de la empresa alrededor de los
procesos, cada uno de ellos hacia la orientacion de valor.

Figura 3.Estructura cadena del valor

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

*Para el <caso del proyecto
empresarial, corresponde a la
gerencia, planeacioén 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
desarrollo humano, las compras,
mensajeria, etc.

Fuente. Elaboracion propia



2.9 ¢(Cuél es la red de aliados para el negocio?

Para el caso del presente proyecto que pretende incursionar al mercado con los

codigos QR, 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 cudl acudir como posible aliado en la propuesta

empresarial:

Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o
proyectos con componentes de equidad y género.

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.

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.
Emprendimiento de universitarios: En Medellin hay otras oportunidades para que el
emprendedor técnico, tecnélogo 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. Red de aliados en asesoria y financiamiento primer nivel

Red de aliados en
asesoriay

financiacion,
primer nivel

Fuente. Elaboracion propia

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 Cémara de Comercio de Medellin

e Microempresas de Colombia

e Interactuar

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

e Comfama



Figura 5. Red de aliados en asesoria y financiamiento segundo nivel

Red de aliados
en asesoriay

financiacion,
segundo nivel

Fuente. Elaboracion propia

2.9.1 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 6. Proveedores

Fuente. Elaboracion propia

2.9.2 Redes sociales

Para promover la empresa en facebook

2.9.3 Cluster de las TIC's

Segln la Cdmara de Comercio de Medellin, el Cluster Tecnologia, Informacion y
Comunicacion -TIC-, se define como la concentracion geografica en Medellin y
Antioquia, de empresas e instituciones especializadas y complementarias en las actividades
de: Consultoria TIC, contact center, contenidos digitales, data center, desarrollo de
infraestructura, desarrollo y comercializacion de software, produccién y distribucion de
hardware, electronicay servicios de telecomunicaciones; las cuales interactian entre si,
creando un clima de negocios en el que todos pueden mejorar su desempefio, rentabilidad y

competitividad empresarial.



2.10 Descripcion de la Segmentacion de los clientes: ¢ Cudl es el mercado potencial?
¢ Cuél el Objetivo? Y ¢ Cudl es el mercado real o meta?

2.10.1 Descripcion de la segmentacion

2.10.1.1Criterios de segmentacion:

e Tipo de empresas: inicialmente nos orientaremos a las pymes.
e Ubicacion: inicialmente en la ciudad de Medellin.
e Sectores: Todos.

2.10.2Mercado potencial

Segun reporte obtenido en la sede de la Camara de Comercio de Medellin, al afio

2012 se presenta la siguiente situacién empresarial

Tabla 4. Situacion empresarial al afio 2012

CIUDAD MICRO PEQUENA | MEDIANA | GRANDE TOTAL

MEDELLIN | 59.183 5.669 1.598 503 66.953

Fuente. Reporte Camara de Comercio de Medellin

Segun se desprende, las micro, pequefias y medianas empresas registradas en la Camara de

Comercio de Medellin, se ubica en: 66.450
2.10.3 Mercado meta u objetivo
Se pretende abarcar el 0.1% del mercado potencial, lo que representa 664 pymes,

con una proyeccion establecida a 5 afios, lo que indica un promedio anual de 132 unidades

productivas.




2.11 ;Cuales van a ser los canales de comunicacion y distribucion con los clientes?

El canal con los clientes seria por medio de internet, redes sociales. Se vende

directamente al consumidor por medio de asesorias.

2.12 ¢ Cual va ser la estructura basica y el modelo de negocios para poder generar

ingresos?

Los ingresos provendran principalmente de la venta de los servicios de

comunicacion en cédigos QR a través de dispositivos moviles.

La propuesta de valor implica que si el cliente presenta una alta satisfaccion,
probablemente recomendara 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:

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 7. Esquema de modelo de negocios para generar ingresos

Fuente. Elaboracion propia

Para las actividades claves y las redes de aliados, alianzas y proveedores, se

plantean las siguientes estrategias que permitan generar ingresos:

Tabla 5. Actividades claves, red de aliados, alianzas y proveedores

Actividades Claves

Red de aliados, alianzas y proveedores

e Identificar zonas 0 empresas
desatendidas.

e Seleccionar una ubicacion 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 Disefiar un buen catalogo con excelente
presentacion, vistoso, colores
atractivos.

Creatividad e innovacién constante.
e Atencidn personalizada.

Proveedores con entregas puntuales y
buenos sistemas de financiamiento.
Entidades de apoyo a ideas
emprendedoras surgidas en la academia
(Parque E, Fondo emprender SENA,
Culturag) que ofrezca planes de
financiamiento atractivos y asesoria
especializada en montaje y
fortalecimiento empresarial.

Ferias donde se pueda promocionar el
producto/servicio a ofertar.

Fuente. Elaboracion propia




2.13 Recursos
2.13.1 Fisicos

Inmuebles, instalaciones, maquinaria, mercaderias

2.13.2 Econdmicos

Capital de trabajo, las alternativas basicas de financiamiento consideradas para el
proyecto son:
e EI 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.

e El capital propio: aportado por ahorros personales y respaldo econémico familiar.

2.13.3 Humanos

Capacitacion y entrenamiento, seleccion y contratacion de personal

2.13.4 Intangibles

Investigacion de mercados, publicidad, promocion, inscripciones, registros y
licencias. EI conocimiento de los disefiadores graficos que lideran el proyecto.
Monica Fernandez: tecnologa en disefio grafico, con conocimientos en illustrator,

photoshop, dreamweaver, indesign, enfocada en el disefio editorial.

Andrea Dugue: tecnt6loga en disefio grafico, con conocimientos en 3dmax, corel

draw, illustrator, photoshop.



Tabla 6. Costos teniendo en cuenta los recursos necesarios para la puesta en marcha

de la operacion de la empresa

Descripcion Valor
Computadores $ 5.000.000
Suite Adobe CS6 $200.000
Escritorio $200.000
Hosting $ 80.000
Internet $70.000
Costos desplazamientos $ 150.000
Total $ 5.700.000

Fuente. Elaboracion propia




3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Introduccioén

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 ubicacion, 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 informacion 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 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 investigacion suministre la informacion pertinente
para la toma de decisiones, se debe definir de manera precisa la necesidad de informacion

de la investigacion.



Los gerentes con frecuencia reaccionan a presentimientos e indicios en vez de
situaciones de decision 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 investigacion 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 informacién

Investigacion de Mercados: Una vez que se ha establecido claramente la necesidad
de informacion de la investigacién, 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 qué se realiza este
proyecto?". Generalmente los objetivos de la IM se presentan por escrito antes de realizar el
proyecto. La investigacion de mercados desempefia un papel fundamental en el suministro
de informacién 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 informacién 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
informacién, sino también organizarla y presentarla de tal manera que contribuya a las

actividades de planeacion y control de la organizacion.

3.3 Especificar los objetivos de la investigacion de mercados

Los objetivos de la investigacién se pueden dividir en tres:



3.3.1 Objetivo social

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

3.3.2 Objetivo econdémico

Determinar el grado econdmico 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.

3.3.3 Objetivo administrativo

Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada planeacién, 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 sélida para la creacién 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 andlisis del cliente, mediante la técnica de la observacion vy 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.



3.4.1Fuente 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 informacidn secundaria, para ampliar los marcos tedricos
y poder aplicar el conocimiento propio que demanda el plan de negocios, para tal efecto se
utilizo:

Bases de datos

Redalyc: Red de Revistas Cientificas de América Latina y el Caribe, Espafia y

Portugal. Bases de datos multidisciplinaria.

DOAUJ: 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.

Camara 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 Tecnologica de Pereira. Mayo 2007

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

Referencias de internet:
Culturae.
Fondo Emprender SENA.
Interactuar.
Microempresas de Antioquia.
Banco de las Oportunidades.
Bancamia. Credimia Semilla.

3.5 Elaboracion del cuestionario

Se definid la informacién que se requiere y como puede accederse a ella, para tal
efecto se planted las siguientes fases o etapas:

3.5.1 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.



3.5.3 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.
3.5.4 Disefio de las preguntas
Se relaciona el listado de las preguntas
CUESTIONARIO
Obijetivo:
Empresa: vhc computadores & informatica Ciudad: Medellin
Cargo del empleado: administrador

Cuestionario:

1. ¢Sabe usted que es un codigo QR?

Si No
2. ¢Le interesa que su empresa establezca comunicacion con la tecnologia QR?
Si No

En caso afirmativo, justificar respuesta:

3. ¢Destinaria presupuesto de la empresa para comunicarla con esa tecnologia?
Si No

4. ¢Utiliza dispositivos de comunicacién movil?
Smartphone Ipad Table Otros

5. ¢Qué tan importante piensa que es la publicidad para un negocio?




6. ¢Prefiere la publicidad impresa o digital?

7. ¢Le interesa conocer o ampliar conocimientos sobre la publicidad con la tecnologia
QR?
Si No

8. ¢Aceptaria usted como consumidor recibir publicidad en el teléfono movil?
Si No

9. ¢Entienden los mensajes publicitarios?

Si No

10. ¢Recuerda la publicidad enviada a su dispositivo mévil?

Si No

3.6 Diseflar la muestra

Segun Hernandez Sampieri et. Al. (2003) para el enfoque de la investigacién, la
muestra es una unidad de andlisis 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 363 encuesta aplicadas.

3.6.1 Método del muestreo

Se practicé un esquema de muestreo seleccionado al azar de un listado de pymes

registradas en la Camara de Comercio de Medellin.



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

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

Tabla 7. Matriz de los tamafios muestrales para diversos margenes de error y niveles

de confianza, al estimar una proporcién en poblaciones finitas.

Matriz de Tamaiios Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

N [talmanl:u del a6d Escriba agui el tamaiio del universo
universo]
[p [probabilidad de 0.25 Escriba aqui el vallor dep

nourrendal - |
__Férmula_empleada
Nivel de 1-alfaj2 z(1-
Confianza (alfa) [ ~™*™ alfa/3) n, 7(1- %)%
20% 005 | 14 N = donde: = B1-A* 2
35% 0,025 | 19 L d
97 % 0,015 3,17
99% 0,005 2,58
Matriz de Tamaiios muestrales para un universo de 664 con una p de 0,25

Nival de d [error méximo de estimacidn]

Confianza 100% | 90% | 80% | 70% | 60% | 50% | 40% | 3,0% | 20% | 10%
0% 47 a7 il g3 116 155 214 04 435 287
85% a3 78 9 120 134 201 243 363 483 a8
47% 78 24 114 143 17 231 201 306 510 618
99% 105 125 151 184 28 285 359 449 547 | 630

Fuente. Elaboracion propia

Se deduce: Para un nivel de confianza del 95% y un 3% de error maximo de

estimacion se requiere aplicar 363 encuestas.

3.6.2 Disefo de la encuesta

Se aplico la técnica de la encuesta para obtener informacion verbal de varias pymes

sobre el probable uso de los codigos QR



3.7 Recoleccion 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 vy
diligenciar las preguntas correspondientes en el formato.
El trabajo de campo fue realizado entre el 23 de marzo y el 2 de abril
Las encuestas a los potenciales clientes o usuarios se realizaron principalmente en la sede
de las pymes y otras por via telefonica.

3.8 Tabular, analizar los datos y graficar

Grafica 1. ;Sabe usted que es un cédigo QR?

1. éSabe usted que es un cédigo QR?

mSI mNO

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende en el grafico que el 65% no conoce los codigos QR.



Grafica 2. ¢Le interesa que su empresa establezca comunicacion con la tecnologia
QR?

2. ¢Le interesa que su empresa establezca
comunicacion con la tecnologia QR?

mSl mNO

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende en el grafico que el 70% de los encuestados les interesa la

comunicacion con la tecnologia Qr.

Gréfica 3. ¢Destinaria presupuesto de la empresa para comunicarla con esa

tecnologia?

3. ¢Destinaria presupuesto de la empresa
para comunicarla con esa tecnologia?

mS| mNO

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende en el grafico que el 70% de los encuestados destinaria presupuesto

para comunicarse con esta tecnologia.



Gréfica 4. ¢ Utiliza dispositivos de comunicacion movil?

4.¢ Utiliza dispositivos de comunicacion
movil?

mSI mNO

10%

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende en el grafico que el 90% de los encuestados utiliza dispositivos

moviles.

Graéfica 5. Piensa usted que es de vital importancia la publicidad para un negocio?

5.Piensa usted que es de vital importancia la
publicidad para un negocio?

mS| mNO

0%

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende del grafico que el 100% de los encuestados piensa que la publicidad es

importante para un negocio.



Grafica 6. Prefiere la publicidad impresa o digital?

6. Prefiere la publicidad impresa o digital?

EDIGITAL ®IMPRESA

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende del grafico que el 75% de los encuestados prefiere la publicidad

digital que la impresa.

Grafica 7. Le interesa conocer o ampliar conocimientos sobre la publicidad con

la tecnologia QR?

7. Le interesa conocer o ampliar
conocimientos sobre la publicidad con
la tecnologia

QR?

mSlI mNO

23%

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende del grafico que el 77% de los encuestados les interesa ampliar
conocimiento sobre la publicidad con la tecnologia QR.



Gréfica 8. Aceptaria usted como consumidor recibir publicidad en su teléfono mavil?

8. Aceptaria usted como consumidor recibir
publicidad en su teléfono movil?

mSlI mNO

30%

70%

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende del grafico que el 70% de los encuestados aceptaria recibir publicidad

en su teléfono movil.

Gréfica 9. Entienden los mensajes publicitarios que son enviados a su dispositivo

movil?

9.Entienden los mensajes publicitarios que
son enviados a su dispositivo movil?

mS| mNO

20%

Se desprende del grafico que el 80% de los encuestados entienden los mensajes

publicitarios que reciben en su dispositivo movil.



Grafica 10. Recuerda la publicidad enviada a su dispositivo movil?

10.Recuerda la publicidad enviada a su
dispositivo movil?

mS| mNO

24%

76%

Fuente. Elaboracion propia

Se desprende del grafico que el 76% de los encuestados recuerda la publicidad
enviada a sus dispositivos moviles.

3.9 Conclusiones

Se concluye después de esta encuesta que las empresas y personas del comun,
desconocen lo que es un cddigo QR, pero muestran interés en adquirir conocimiento acerca
de esta nueva tecnologia. Ademas se observa que la gran mayoria poseen un dispositivo
movil y que prefieren la publicidad digital que llega a su celular y otros dispositivos sobre
la publicidad impresa.



4. PLAN DE MERCADOS

4.1Analisis del Sector

4.1.1 Definicidn del mercado objetivo (productos, clientes, proveedores, productores,
distribucién)

Productos: Lo que se ofrece mas que un producto es un servicio, el cual es la

publicidad por medio de codigos QR.

Clientes: Los clientes para la empresa serian empresarios o personas independientes
que estén interesados en dar a conocer su empresa 0 negocio de una forma distinta e

innovadora por medio de los codigos QR.

Proveedores: Los proveedores serian las papelerias en los casos en los que se
necesiten impresiones. Para darle término a los trabajos no se necesitan méas proveedores

porque se usa como herramienta principal de trabajo el PC.

Distribucion. La distribucion del servicio se haria de acuerdo a lo que el cliente
requiera, sea en la puerta de su negocio o dentro de él. Es decir no existen niveles de

intermediacidn, es una relacién directa empresa-cliente.

4.1.2 Desarrollo tecnoldgico e industrial del sector

4.1.2.1Cdbdigo QR. Es un médulo atil para almacenar informacion en una matriz de puntos
0 un codigo de barras bidimensional. Se caracteriza por los tres cuadrados que se
encuentran en las esquinas y que permiten detectar la posicion del codigo al lector. La sigla
«QR» se deriva de la frase inglesa Quick Response (Respuesta Rapida), pues los creadores

aspiran a que el cédigo permita que su contenido se lea a alta velocidad.
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La inclusion de software que lee codigos QR en teléfonos mdviles, ha permitido
nuevos usos orientados al consumidor, que se manifiestan en comodidades como el dejar de
tener que introducir datos de forma manual en los teléfonos. Las direcciones y los URLSs se
estan volviendo cada vez mas comunes en revistas y anuncios . El agregado de cddigos QR
en tarjetas de presentacion también se esta haciendo comun, simplificando en gran medida
la tarea de introducir detalles individuales de un nuevo cliente en la agenda de un teléfono

movil.

4.1.2.2 HTMLJ5. En conjunto con CSS3, define los nuevos estandares de desarrollo web,
tanto para equipos de escritorio, como para dispositivos moviles y teléfonos celulares. Se
abren las puertas para nuevas opciones de disefio y dinamica de informacion.

HTMLS5 es una nueva version de este lenguaje universal y, si bien aun estd en fase de
desarrollo, ya podemos disfrutarlo en la mayoria de los navegadores. Google Chrome es
pionero en soporte HTMLS5 y es, actualmente, el navegador que brinda mayor soporte a esta
version de HTML.

Si bien representa una gran cantidad de mejoras, respecto a su version anterior, éstas

son las mas importantes:

Simplificacion: El nuevo codigo ofrece nuevas formas, mas sencillas, de especificar

algunos parametros y piezas de codigo.
Contenido multimedia: Reproduccion de audio y video sin necesidad de plug-ins.
Animaciones: Posibilidad de mostrar contenidos de manera similar a Adobe Flash,
pero prescindiendo de este componente. HTML5 tendra soporte nativo para una tecnologia

similar a Flash.

Almacenamiento de datos del lado del cliente: Una diferencia fundamental entre las

aplicaciones de escritorio y web era la necesidad, de éstas Ultimas, de procesar la
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informacion y consultas en bases de datos siempre en un servidor, haciendo que las
aplicaciones sean mas lentas y siempre requeridas de una conexion a Internet constante.
HTML5 permitird almacenar y procesar informacion en el cliente, convirtiendo a una

aplicacion web a una aplicacion mucho mas parecida a una de escritorio.

Efectos y nueva version de hojas de estilo CSS: La nueva version de HTML
acompariara a una nueva version de las hojas de estilo CSS, el CSS3. Se trata de nuevas
posibilidades de formato, como por ejemplo la implementacion de sombras, bordes

redondeados, etc.

Muchas de las cosas que, hasta ahora, s6lo podrian lograrse insertandolas como

imagenes, podran realizarse con cédigo.

Geo-locacion: Los sitios web podran saber la ubicacion fisica de la persona que lo

visita.

Tipografias no estandar: Hasta ahora, quizas la mayor limitacién que enfrentdbamos
los disefiadores era la imposibilidad de utilizar tipografias no-estandar en nuestros sitios
web. Practicamente todos estaban limitados a aquellas que fueron impuestas por los

navegadores principales, como Arial, Times New Roman, Verdana, Tahoma, etc.

Los sistemas operativos moviles mas frecuentes utilizados por los teléfonos
inteligentes son Android (de Google), i0OS (de Apple), Symbian (de Nokia), RIM (de
BlackBerry), y Windows Phone(de Microsoft).

Segun datos del tercer trimestre del 2012 en cuanto a uso de sistemas operativos

moviles en teléfonos inteligentes en todo el mundo, estos fueron los resultados.

e Android 72,4 %
e i0S139%
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e BlackBerry 0OS 5,3 %
e Symbian OS 2,6 %

¢ Windows Phone 2,4 %
e Bada3,0%

e Otros 0,4 %

4.1.2.3 Android. Es un sistema operativo basado en Linux, disefiado principalmente para
moviles con pantalla tactil como teléfonos inteligentes o tabletas. Android, al contrario que
otros sistemas operativos para dispositivos méviles como iOS o Windows Phone, se
desarrolla de forma abierta y se puede acceder tanto al cddigo fuente como a la lista de

incidencias donde se pueden ver problemas aun no resueltos y reportar problemas nuevos.

El sistema operativo Android se usa en teléfonos inteligentes, ordenadores
portatiles, netbooks, tabletas, Google TV, relojes de pulsera, auriculares y otros
dispositivos; siendo este sistema operativo accesible desde terminales de menos de 100
euros hasta terminales que superen los 600, obviando, evidentemente, sus diferencias
técnicas. La plataforma de hardware principal de Android es la arquitectura ARM. Hay
soporte para x86 en el proyecto Android-x86, y Google TV utiliza una version especial de
Android x86.

Tiene una gran comunidad de desarrolladores escribiendo aplicaciones para
extender la funcionalidad de los dispositivos. A la fecha, se han sobrepasado las 700.000
aplicaciones (de las cuales, dos tercios son gratuitas) disponibles para la tienda de
aplicaciones oficial de Android: Google Play, sin tener en cuenta aplicaciones de otras
tiendas no oficiales para Android, como pueden ser la App Store de Amazon o la tienda de

aplicaciones Samsung Apps de Samsung.

Las unidades vendidas de teléfonos inteligentes con Android se ubican en el primer
puesto en los Estados Unidos, en el segundo y tercer trimestres de 2010, con una cuota de

mercado de 43,6% en el tercer trimestre. A nivel mundial alcanzé una cuota de mercado del
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50,9% durante el cuarto trimestre de 2011, méas del doble que el segundo sistema operativo
(i0S de Apple, Inc.) con mas cuota.

4.1.2.4 i0S. Es un sistema operativo movil de la empresa Apple Inc. Originalmente
desarrollado para el iPhone (iPhone OS), siendo después usado en dispositivos como el
iPod Touch, iPad y el Apple TV. Apple, Inc. no permite la instalacion de iOS en hardware
de terceros. Tenia el 26% de cuota de mercado de sistemas operativos mdéviles vendidos en

el ultimo cuatrimestre de 2010, detras de Google Android y Nokia Symbian.

La interfaz de usuario de iOS esta basada en el concepto de manipulacién directa,
usando gestos multitactiles. Los elementos de control consisten de deslizadores,
interruptores y botones. La respuesta a las 6rdenes del usuario es inmediata y provee de una
interfaz fluida. La interaccion con el sistema operativo incluye gestos como deslices,
toques, pellizcos, los cuales tienen definiciones diferentes dependiendo del contexto de la
interfaz. Se utilizan acelerémetros internos para hacer que algunas aplicaciones respondan a
sacudir el dispositivo (por ejemplo, para el comando deshacer) o rotarlo en tres

dimensiones (un resultado comin es cambiar de modo vertical al apaisado u horizontal).

4.1.2.5 BlackBerry OS. Es un sistema operativo movil desarrollado por Research In
Motion para sus dispositivos BlackBerry. El sistema permite multitarea y tiene soporte para
diferentes métodos de entrada adoptados por RIM para su uso en computadoras de mano,

particularmente latrackwheel, trackball, touchpad y pantallas tactiles.

El SO BlackBerry esta claramente orientado a su uso profesional como gestor de
correo electronico y agenda. Desde la cuarta version se puede sincronizar el dispositivo con
el correo electronico, el calendario, tareas, notas y contactos de Microsoft Exchange Server
ademas es compatible también con Lotus Notes y Novell GroupWise.

Al igual que en el SO Symbian desarrolladores independientes también pueden

crear programas para BlackBerry pero en el caso de querer tener acceso a ciertas
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funcionalidades restringidas necesitan ser firmados digitalmente para poder ser asociados a
una cuenta de desarrollador de RIM

4.1.3 Importaciones y exportaciones de productos o servicios similares

Por ser una tecnologia que apenas hace su ingreso al pais, no hay evidencias o

estudios que respalden las relaciones comerciales tipo importacion y exportacion.
4.2 Anélisis del Mercado
4.2.1Definicion del cliente y segmento del mercado

Los clientes potenciales serian personas que tengan una empresa 0 negocio y deseen
darle publicidad por medio de cddigos QR. La propuesta del proyecto segmenta el mercado
en las pymes de la ciudad de Medellin.

4.2.2 Perfil del cliente y/o consumidor

El perfil de los clientes seria duefios o administradores de negocios y/o empresas
que quieran utilizar esta tecnologia de los codigos QR, para promocionarlas y no solo eso
para dar informacion general acerca de ella, sus datos, promociones, eventos, etc.

4.2.3 Estimacion del mercado (demanda) potencial

Segun reporte obtenido en la sede de la Camara de Comercio de Medellin, al afio

2012 se presenta la siguiente situacion empresarial:



Tabla 8. Estimacion del mercado (demanda) potencial

CIUDAD MICRO PEQUENA | MEDIANA | GRANDE TOTAL

MEDELLIN | 59.183 5.669 1.598 503 66.953

Fuente. Reporte Camara de Comercio de Medellin

4.2.4 Estimacion del segmento y nicho de mercado (tamafio y crecimiento)

La tendencia es de crecimiento en la aplicacion de los codigos QR, segln estudios
realizados por Adelantado & Marti (2012):

La aparicion de nuevos formatos publicitarios ajustados a los requisitos técnicos y a
los contextos de consumo de la telefonia maévil proporciona a los anunciantes nuevas

herramientas para diversificar estratégicamente sus comunicaciones publicitarias.

Estos formatos publicitarios ya no se limitan al uso de campafas de SMS o cupones
para moviles sino que incorporan, cada vez con mayor frecuencia, diferentes tipos de
formatos que amplian el modo de llegar a los consumidores: desde formatos graficos o de
video hasta el uso del denominado marketing en buscadores a través de Internet movil,
formatos que utilizan tecnologia bluetooth, o mediante el uso de aplicaciones y contenidos,
entre los que se encuentran los videojuegos publicitarios para moviles (mobile

advergames).

En el caso de los cddigos QR, su uso permite a los anunciantes desarrollar
comunicaciones publicitarias que aportan como valor afiadido el entretenimiento que
proporcionan los videojuegos a los consumidores. Este factor puede resultar determinante
para llegar a los usuarios que utilizan sus teléfonos moviles no s6lo como medio de
comunicacion personal sino, cada vez mas, como medio de entretenimiento. Desde la
perspectiva del anunciante, este formato presenta ventajas importantes con respecto a otros

formatos publicitarios, como un coste menor o el incremento del tiempo de exposicion del




mensaje al consumidor. Ademaés, los cédigos QR pueden utilizarse como parte de una
camparia de marketing integrado, en el que los diferentes medios (telefonia movil, Internet,
medios tradicionales, etc.) son utilizados de forma complementaria en cada uno de los

puntos de contacto con el consumidor.

A pesar de las ventajas potenciales que representan los cddigo QR para las
comunicaciones de marketing, la oferta de estos formatos en nuestro pais todavia se
encuentra lejos de la importancia que ocupa en otros mercados mas maduros (por ejemplo,
el norteamericano o el japonés). Las posibles causas de esta brecha entre el marco tedrico y
la praxis comercial pueden explicarse en funcion de distintos factores.

4.3 Analisis de la Competencia
Es probable que la competencia cuando surja puede utilizar forma de integracién muy
extendida con los cddigos QR, que permiten a sus usuarios descargar informacién sobre
eventos, ofertas, catalogos, programacion, de negocios fisicos simplemente acercando su
dispositivo mévil al cédigo. Muchas empresas ofrecen descuentos especiales 0 muestras
gratuitas simplemente por descargarlo.
4.4 Concepto del Producto o Servicio

4.4.1 Descripcion basica, caracteristicas, disefio

Es una herramienta que le permite a la empresa divulgar sus mensajes y

comunicarse con el cliente por medio de dispositivos moviles.

4.4.2 Aplicacion/ uso del producto o servicio

4.4.2. 1Empaque. No aplica el mensaje o comunicacion se transmite directamente al equipo

movil (Smartphone, tabletas, iPhone)



4 5Estrategias de Distribucion

4.5.1 Alternativas de penetracion

Se plantean estrategias como la presencia con un stand en ferias:

Feria de la Ciencia, la Tecnologia y la Innovacion a celebrar en la ciudad de
Medellin, durante sus cuatro versiones anteriores, la Feria ha apoyado 1.073 proyectos de
ciencia y tecnologia, ha premiado 143, ha reunido a 2.749 estudiantes, 1.313 maestros
y 495 cientificos asesores.

Feria Internacional de Tecnologia y Desarrollo Sostenible: ECOEXPO mas alla de
ser un evento ferial y académico es un proyecto que busca desarrollarse durante los 365
dias del afo en nuestra Ciudad — Region, generando actividades constantes que promuevan
el desarrollo de una cultura ecoldgica en todos los habitantes, generando espacios para la
discusion y la promocion de proyectos de construccion y desarrollo sostenible, entre otras
acciones que adelantard el proyecto ECOEXPO en compafiia de las empresas Yy

organizaciones que apuestan por iniciativas ecoldgicas.
4.5.2 Alternativas de comercializacion
La publicidad, manejo de relaciones publicas y técnicas de comunicacion con los
clientes y potenciales clientes permiten mejorar la comercializacion, orientada a la entrega
directa al cliente.

4.5.3 Distribucion fisica en los mercados

El producto no se almacena, se adquiere directamente con la empresa, no hay

distribucion en supermercados, hipermercados, tiendas por departamentos u otros.



4.5.4 Estrategias de ventas

El catalogo es ofrecido directamente por las socias de la empresa, inicialmente no

hay equipo de ventas contratado directamente o por outsourcing.

4.5.5 Canal de distribucion a utilizar

Visitas y entregas directas a los clientes.

Figura.8 Canales de distribucion

La
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Canales directos Canales directos

4.6 Estrategias de Precios

4.6.1 Factores 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 numero de articulos o servicios
producidos.

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

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

4.6.2 Criterios de analisis competitivo

Inicialmente se aplicara la técnica de penetracién de marca/producto/servicio para
conformar una demanda primaria que permita captar nuevos clientes, mediante la técnica
de reduccion de precios, considerando la presencia de economias de escala y de un nimero

de competidores potenciales fuertes (directos o indirectos).

4.6.3 Condiciones de pago

La forma de pago de nuestro servicio seria de acuerdo a la concertacion que se
realizaria con cada cliente, primando la facilidad de pago para ellos y asi dar un servicio

completamente coémodo y satisfactorio.

4.6.4 Obligaciones tributarias

4.6.4.1 Ante la DIAN. Presentar las declaraciones de renta, ingresos y patrimonio (renta
para los no contribuyentes), ventas y retencion, 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 cddigo 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

de las declaraciones es electronica y solo quienes estan expresamente contemplados en el


http://www.gerencie.com/impuesto-a-las-ventas.html

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 régimen 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

4.6.4.2 Ante Industria y 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 dltimo 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.

4.6.5 Manejo de la variacion de precios.

Un aumento o disminucién de precios afecta a los clientes, la competencia, los
canales de distribucion y los proveedores. ElI 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.



Las modificaciones en los precios, generalmente son motivadas por:

Incrementos en las materias primas

Incrementos en los salarios del personal

Si la empresa importa, los cambios en la tasa de cambios
La inflacién de la region y del pais.

Incrementos en los impuestos

Renovacion tecnoldgica

4.7 Estrategias de Promocion

4.7.1 Promocidn dirigida a clientes y canales.

Al ver que es un servicio que recién va entrar al mercado se quiere manejar un

precio especial de lanzamiento con la intencion de atraer mas clientes, se dara un 10% de

descuento para personas que usen nuestro servicio. Un poco mas adelante se usara una

estrategia la cual seria por la compra de nuestro servicio en el 2° se otorgara un descuento

especial.

4.7.2 Manejo de clientes especiales

Cliente enfadado: es de caracter fuerte, irritable, malhumorado, impaciente,

apresurado, un tono golpeado.

Cliente infeliz: son permanentemente hostiles lo cual les hace parecer siempre

descontentos.

Cliente discutidor: Estos clientes disfrutan con las discusiones, son de naturaleza

agresiva y llevan la contraria regularmente en todo.



Cliente conversador: Estos clientes si se permite pueden tomar el tiempo y la
atencion de los funcionarios por completo. Esto es especialmente delicado cuando hay mas
clientes a la espera.

Cliente que no habla: Intentar saber lo que quiere este tipo de cliente puede ser

realmente una tarea dificil.

Cliente que siempre se queja: para este tipo de cliente siempre estd todo mal,
desde la atencién, el servicio, el producto y hasta el precio. Esto hace parte de su

personalidad.

Cliente grosero u ofensivo: estos clientes regularmente se presentan arrogantes y

con una seguridad personal absoluta.

Cliente exigente: son los que interrumpen aunque se esté en medio de una

conversacién con otro cliente.
Cliente indeciso: ocurre lo mismo que con el cliente conversador, pueden acaparar
mucho tiempo. Son personas incapaces de tomar una decision en un tiempo razonable por

miedo a equivocarse.

Cliente abusivo: regularmente estos clientes comienzan a hablar en un tono de voz

muy alto.

4.7.3 Motivacion y fuerza de venta

Salario: es una suma de dinero que se paga a intervalos regulares la cantidad se

relaciona con el tiempo antes que con el trabajo realizado.

Comision: es el pago por desempefio de una unidad de trabajo, estos planes se

basan en el principio de que los ingresos de los vendedores deben variar segun su



desempefio, a los vendedores se les paga por sus resultados, histéricamente las comisiones
se han utilizado con base en el dinero o en la unidad de volumen de las ventas sin embargo
mas y mas compariias estdn empezando a calcular las tasas de comision como un porcentaje

sobre alguna medida de rentabilidad.

Bonificacion: es un pago hecho a juicio de la gerencia por un logro particular. Suele

darse como premio por un esfuerzo especial y constituye una motivacion directa.

Planes combinados: estos se otorgan por vender varios productos, realizar ciertas
funciones o por hacer contribuciones intangibles como cooperar, demostrar interés por el

trabajo y mostrar iniciativa.

Beneficios adicionales: son diversos tipos de beneficios que son otorgados a los

clientes en los cuales caben los siguientes:

e Seguro.

e Vacaciones pagadas.

e Licencias pagadas.

e Planes de retiro.

e Ayuda educativa.

e Uso de automovil.

e Ingreso a asociaciones.

e Participacion en las utilidades.

e Plan de compra de acciones.

e Préstamos a empleados.

4.7.4 Cubrimiento geografico
La ciudad de Medellin



4.8 Estrategias de Comunicacion

4.8.1 Selecciéon de medios

Internet, redes sociales (Facebook, twitter, Hotmail), volantes, publicidad exterior.

4.8.2 Medios masivos

La presencia en medios masivos es costosa para el capital con el que inicia la empresa,

pero probablemente en un futuro se acuda a este tipo de publicidades:

4.8.3 Tacticas relacionadas con comunicaciones

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:

e 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 economica y llega a muchos clientes potenciales del negocio.
Actualmente, los anuncios en prensa de difusion gratuita se presentan como una
opcidn eficaz.

o 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. También podemos enviar publicidad a traves del buzoneo y
crear para ello un folleto con los articulos mas atractivos.

La creacidon 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 (iluminacion, colores, formas, composicion,
estilos...). Y por ultimo, 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
que 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.

4.8.4 Publicidad del negocio

Tabla 9.Estrategia publicitaria

Recursos Unidad de medida Cantidad Precio Unitario Total
Publicidad en mes 12 $ 80.000 $ 960.000
revistas
Banners afo 1 $ 50.000 $ 50.000
Arriendo pagina afio 1 $80.000 $80.000
web

Fuente. Elaboracion propia




4.8.5 Propuesta de imagen corporativa

Figura 9.Hoja carta
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Figura 10. Sobre carta
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Figura 11. Carné
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Figura 13. Recibos
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Figura. 15. Brochure

Brochure

r Seremos una empresa lograr todas las metas

3 ida por su innova- propuestas desde el inicio
I“mg:e:::?'es’ dan en el desarrollo de del proyecta poniendole
L e g publicidad con nuevas emperio; dedicacion, alma

b T ritrib
i crotlaal tsenalagiss dend ze yeorazen para melorery

trawés del desanicllaaplicada brinde un semvicio da asi satisfacer as necesida-

delos cédigos OR offeckéndo- excalente calidad y en des del diente
s saluciones integ rales con b donde &l mejoramients
finalidad de crear o desamollar continue =n todas las dreas
publicidad digital para pymes . sean de agrado a nusstros
b 4w dientes, con eficente

& nuestro ara J
t8ngan mayor prel:'lnl:! g=stidn y comprometicles
influencia 20 <l mercad. con el senvicia.

Fuente. Elaboracion propia

Figura 16. Tarjeta de presentacion
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4.9Estrategias de Servicio

4.9.1 Garantia y servicio postventa

Para efectos de la garantia, primero se le sugiere a las empresas clientes, aspectos como:

Contenido: que aporte un valor real al usuario.

Lugar: donde lo va a ubicar para que capte inmediatamente la atencién.

Disefo: que sea coherente con la estrategia de marketing adoptada por la empresa.
Reciclaje: no de un solo uso a su codigo QR, puede actualizarlo y cambiar su
contenido tantas veces como quiera.

Funcionamiento: es basico, pero antes de incluirlo en su publicidad, compruebe que

funciona correctamente.

Para efectos de servicio postventa se considera las siguientes premisas:

Base de datos de los clientes, para monitorear el nivel de satisfaccion por el
producto/servicio ofrecido

Confianza: Se entregara un servicio prometido en forma confiable y precisa
Respuesta: El servicio se orienta al deseo de ayudar a los clientes

Competitividad: El personal de la empresa + real ofrece conocimientos, cortesia
indispensable y transmite confianza.

Tangibles e intangibles: ElI material de comunicacion y el programa de imagen
corporativa son importantes para la percepcion del servicio al cliente

Entender mejor a sus usuarios. Interactuar con ellos y ponerlos en el centro de las
decisiones.

Ampliar las acciones de fidelizacion



Para mejorar el servicio, en la oferta de servicios con los cddigos QR, Mario Librado

Asensiose (2012) propone:

Personalisation (personalizacion). Hace referencia a disefiar productos y servicios
escuchando al consumidor satisfaciendo expresamente sus necesidades. Esta
estrategia dejan atras otras tendencias como la estrategia producto-céntrica (se
produce algo y ya se vera como se vende) y la cliente-céntrica (se piensa en algo
que se puede vender y después se comercializa).

Un ejemplo de participacion es el caso de Dell, en su division de ordenadores a
través de su tienda online permite personalizar la memoria, disco duro, tarjeta

grafica etc. en funcion de las necesidades de cada cliente.

Participation (participacion). Es decir, implicacion de los clientes en el marketing
mix, intentando implicarle para que comparta sus experiencias con otros clientes y/o
potenciales. Con la llegada de las nuevas tecnologias escuchar al cliente se hace mas
barato y facil y se puede potenciar con la creacion de comunidades, potenciando o

premiando la participacion del cliente, marketing de afiliacion etc....

Peer to peer (par a par). Este concepto hace referencia a la recomendacion por parte
de amigos para la adquisicion de bienes, la visita a sitios Web etc. Para ello la
empresa debera socializar los mensajes de marketing, generar confianza y facilitar
el hecho de compartir de la informacion. Las redes sociales son el paradigma de la
socializacion con la posibilidad de hacer click en “me gusta” y compartir tu gusto
por una marca 0 empresa con todos tus contactos, o bien recomendar a tus contactos

el uso de una aplicacién o de una campafia promocional en la red.

Preditive modeling (modelos predictivos). ElI uso de herramientas para el
tratamiento de la informacién que generan los usuarios en la red esta a disposicion
de la empresa y debera utilizarlas para su anélisis y disefio de sus futuras estrategias

de marketing



4.9.2 Mecanismos de relaciones y atencion a clientes

El principal medio para atender a los clientes seria telefénicamente ya que se
contaria con una persona encargada de atender estas llamadas en todos el transcurso de la
jornada laboral, otra forma seria mediante la pagina web en la cual se manejaria un boton
de contactenos el cual se daran 24 horas como limite para responder las dudas de los

clientes, y por ultimo un buzon de sugerencias que estaria ubicado en el local.

4.9.3Formas de pago

Tarjetas de crédito y débito, en efectivo, acuerdos de pago previamente discutidos

con el cliente.

4.9.4 Comparacion de politicas de servicio con los de la competencia

No se evidencia informacion sobre la competencia

4.10 Proyecciones de Ventas

4.10.1 Criterios para proyeccion de ventas

Las proyecciones de ventas son importantes en la medida que alimentan diversos
procesos de gestion y planeacion dentro de la empresa. Toda proyeccion econémica o
financiera se basa en gran medida en un buen estimado de ventas. Luego los programas de
produccién e inversiones de corto o largo plazo descansan también sobre las ventas
proyectadas. A pesar de la importancia de las proyecciones de ventas, las herramientas
usadas para estimarlas pueden mejorarse ampliamente. Sobre todo las cuantitativas. Estas
descansan sobre modelos de regresion simple, o regresion multiple. Los modelos de

regresion en general tratan de explicar el comportamiento de una variable (ventas en este



caso) sobre la base de una variable causal (regresién simple) o de més de una variable
(regresion mdaltiple).

4.10.2 Estacionalidad

No se tendria una época especifica para lanzar el servicio ya que es algo que se necesita

continuamente a lo largo del afio y no solo en un lapso determinado de tiempo.



5. PLAN DE PRODUCCION Y DE OPERACIONES

5.1 Plan de produccién

5.1.1 Descripcion del producto o servicio

Estos codigos de barras de nueva generacion, fueron creados en 1994 por la
compafiia japonesa Denso-Wave con el objetivo principal de facilitar los procedimientos de
la industria de la automocion, especialmente los relacionados con el control de stocks e
inventarios. Esta empresa, aunque sigue siendo duefia de la patente, permite utilizarlo como

un estandar abierto de libre acceso.

Gracias a la aparicion de los smartphones, y las aplicaciones que facilitan la lectura
de estos codigos, sus usos son practicamente infinitos. Su utilizaciéon en Espafa es bastante
reciente, seguimos sorprendiéndonos al verlos y provocan nuestra curiosidad. Por ello, es
muy habitual encontrarnos estos entramados de puntos, acompafiados de unas sencillas
instrucciones. En Japon, en cambio, estdn muy extendidos. En practicamente toda la
publicidad del pais nipon aparecen estos signos bidimiensionales, y la poblacién esta muy
habituada a ellos, ya que todas las grandes marcas los usan para invitar al pablico a conocer

mas en profundidad sus productos.

5.1.2 Descripcion del proceso

Crear una de éstas matrices de puntos es sencillo y basta utilizar un generador de

cddigos (muchos son gratuitos)

El primer paso es elegir el tipo de contenido que queremos incluir en el cédigo y
que el usuario vera al escanearlo: una URL, un texto, un nimero de teléfono, un SMS...
El segundo paso se introduce la informacion en el cuadro de texto correspondiente y se

hace click en el boton “generar”. El cddigo QR ya estard listo para ser descargado y



ubicado donde se crea conveniente: en la tarjeta de visita, en la web, en material

publicitario, etc.

Algunos generadores de codigos permiten la posibilidad de personalizar el color y el
tamafio, e incluso crearlo en formato PDF. Los generadores de cddigos gratuitos mas
importantes son: QR Stuff, Kaywa R-Code, SnapMaze o TMC QR-Code.

5.2Politicas de calidad

5.2.1 Control de Calidad

Procesos de control de calidad exigidos por la empresa

Figura 17. Estrategias operativas de calidad
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Fuente. Elaboracion propia

Figura 18. Para el proceso de calidad requerido por la empresa
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Fuente. Elaboracion propia



Para el proveedor: exigencia en cumplimiento de factores (entrega oportuna,
garantia, plazos, servicio, evaluacion constante).
Para los insumos: revision de recepcidn de insumos con relacion a las especificaciones de
calidad exigida.

Proceso: estandarizacion y documentacion del proceso, formulacion 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.

5.2.2 Control de calidad a las compras

Tabla 10. Calidad en compras

Fuente. Elaboracion propia



5.2.3 Implementacién y seguimiento a normas de calidad, plan de control de calidad

La implementacién y seguimiento a normas de calidad en la empresa + real, se

orienta bajo los siguientes criterios: tecnologicos, ventas, logistica, servicio y postventa;

que deben cumplir con:

Tabla 11. Implementacién y seguimiento a normas de calidad, plan de control de

calidad

Tecnoldgicos Ventas Logistica Servicio Postventa

El uso de tecnologia y | Cultivar Garantizar un | Constantes Seguimiento a la
la  posibilidad de | compradores adecuado recurso | revisiones, venta y a la
comunicacion  ofrece | potenciales humano. evaluaciones e | atenciénal cliente.

ventajas como:
Cercania con el cliente

Agilidad de adaptacion
al cambio

Capacidad de
crecimiento
empresarial

Utilizando el e-
comerce se puede:

Hacer sencilla la labor
de los negocios

Disminuir el inventario

para el caso de
productos
Mejorar la relacion

clientes y proveedores

Se puede instalar
un area de ventas

para aplicar
adecuadamente la
relacion con el
cliente

Capacidad de
movilizacién.

Adecuada logistica
de compra que
garantiza el
aprovisionamiento
oportuno de parte
del proveedor

inspecciones al
producto/servicio

Capacitacién  en
servicio al cliente y
en técnicas de

ventas
Diseflar ~ formato
para las

sugerencias de los
clientes internos y
externos.

Estudiar las causas
de no conformidad

Comprobar el
funcionamiento vy
la calidad de los
insumos al
momento de su
recepcion y antes
de iniciar el

proceso de
produccion o la
prestacion del
servicio.

Manejo de quejas.

Revisién de las
instalaciones y de
equipos,
herramientas.

Estrategias de
fidelizacién de los
clientes.

Estrategias de
endomarketing

Fuente. Elaboracion propia




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 Retroalimentacion 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, seleccion y contratacién adecuado.

e Charlas de induccidn y reinduccion

Tabla 12. Insumo

5.3 Necesidades y requerimientos

5.3.1 Materias primas e insumos

Insumo

Cantidad requerida

Valor unitario

Valor total

Hojas de impresion

S resmas

$ 15.000

$75.000

Fuente. Elaboracion propia

5.3.2 Tecnologia requerida: descripcion de equipos y maquinas

Tabla 13. Equipos y maquinaria

Equipo, maquina Cantidad requerida | Valor unitario Valor total
Computadores 2 $2.200.000 $ 4.400.000
Windows 7

illustrator 1 $200.000 $ 200.000
Escritorios 2 $ 200.000 $ 400.000
Sillas 2 $ 100.000 $ 200.000
Teléfono 1 $ 70.000 $ 70.000

Fuente. Elaboracion propia




5.3.3 Capacidad instalada, mantenimiento

Figura 19. Capacidad instalada, mantenimiento
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5.3.4 Situacion tecnoldgica de la empresa

Para descifrar codigos QR tan s6lo es necesario tener un movil con camara, un
Smartphone, disponer de alguna aplicacion de lectura de cddigos QR y por supuesto, una
conexion a internet. La aplicacion de lectura de codigos mas utilizada a nivel mundial es |-

nigma, pero hay otras muchas: Kaywa Reader, Barcode Scanner, Barcode Reader, Beetagg.

Gracias a su sistema de correccion de errores (hay diferentes niveles), estos codigos
pueden leerse incluso cuando estan incompletos, sucios o0 en situaciones de baja intensidad
de luz. Tampoco es necesario tener un angulo especial para escanearlos. Los codigos QR
son omnidireccionales (360 grados). El escaner es capaz de determinar la posicion correcta
del codigo para descifrar el contenido a partir de los tres cuadrados de mayor tamafio,
situados en tres de las esquinas.



5.3.5 Localizacion y tamafio

Para la localizacion se considera factores como:

e Costo de arrendamiento

e Disponibilidad de mano de obra o de maquilas
e Disponibilidad de servicios basicos

e Transporte y comunicacion

e Cercania al mercado

e Seguros

Inicialmente la empresa funcionaria en la vivienda de una de las promotoras del

proyecto empresarial, ubicado en el barrio Robledo de la ciudad de Medellin.

Presupuesto de produccion: ver médulo financiero
Plan de produccion: ver mddulo financiero

Analisis de costos de produccion: ver médulo financiero

5.4 Analisis de proveedores

5.4.1 ldentificacion de proveedores; capacidad de atencidon de pedidos.

5.4.1.1 Importancia relativa de los proveedores. La empresa considerara las siguientes

caracteristicas para la seleccion y escogencia de los clientes:

e Programa de Calidad: el proveedor demostrara su disefio de Sistema Gestion de la
Calidad.
e Una consolidacion administrativa, reflejada en buena calidad, buenos costos y un

mejor servicio.



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

e Atencion oportuna a quejas y reclamos.

e Cumplimiento en el soporte técnico.

e Un proveedor comprometido con la tecnologia, la investigacion, innovacion.

e Cumplimiento en los tiempos de entregas.

e Buena definicion de la cadena logistica

5.4.2 Pago a proveedores planeacion de compras.

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

e Laempresa asigna un responsable para los pagos.

e Se programan los pagos a proveedores Unicamente los dias viernes.

e Es importante anexar los soportes de RUT, NIT

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

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

e El plazo para el pago se cuenta a partir del certificado de cumplimiento.

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 Cddigo de barras

e NUmero de la factura



e Fechade pedido

e Precio unitario

e Precio total

e Descuentos

e Condiciones de pago

e Lugar y fecha para la entrega

e Firma de quién recibe la mercancia

5.4.3 Planeacién de compras

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

fases:

Figura 20. Planeacion de compras

Requisicion de Solicitud de Cotizacién de
compras cotizaciones a proveedores
proveedores

¥

Contrato de Comparacion de
- Orden de compra o
suministros cotizaciones

Fuente. Elaboracion propia



5.5Plan de operaciones

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

el desarrollo de su funcion empresarial.

Figura 21. Descripcion de procesos mas representativos
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Fuente- Elaboracion propia

5.5.2 Inteligencia de mercados enfocada al cliente determinando las condiciones
economicas, 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 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 informacion y monitoreo estratégico que relaciona variables de
marketing utilizando para ello diversas metodologias y herramientas que optimicen la toma

de decisiones gerenciales.

La informacidn de mercados que sistematizara la empresa la compone:



Estructura/conducta/comportamiento de mercados de destino.

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

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 produccion 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.).



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 cuéles son los requisitos legales para la
constitucién de la misma, para esto es importante desarrollar los siguientes aspectos:
6.1Plan organizacional

6.1.1 Objetivos de la empresa / proyecto

Tabla 14. Tipo de empresa
Tipo de empresa

Nivel Empresarial
Sector Telecomunicaciones y TIC'S
Actividad Publicidad y comunicaciones

Fuente. Elaboracion propia

6.1.1.1 Objetivos. La empresa + real se plantea los siguientes objetivos:

e Promover la cultura del marketing movil que ha sido definido por la Mobile
Marketing Association como “el conjunto de acciones que permite a las empresas
comunicarse y relacionarse con su audiencia de una forma relevante e interactiva a
través de cualquier dispositivo o red movil.

e Capturar el 2% de la demanda insatisfecha por los medios de comunicacion
moviles.

e Ofrecer un servicio de comunicacion y publicidad, con la mejor calidad, con

propuestas de valor agregado reconocidas por el cliente.



6.1.2 Mision y Vision organizacional

6.1.2.1 Mision. Ser una empresa que haga de las necesidades sociales y empresariales,
soluciones tecnoldgicas que contribuyan con la evolucion de estas a traves del
desarrollo aplicado de los codigos QR ofreciéndoles soluciones integrales con la
finalidad de crear o desarrollar publicidad digital para pymes , y asi satisfacer las
expectativas de nuestro clientes para que tengan mayor presencia e influencia en el

mercado.

6.1.2.2 Vision. Seremos una empresa reconocida por su innovacion en el desarrollo de
publicidad con nuevas tecnologias, donde se brinde un servicio de excelente calidad y
en donde el mejoramiento continuo en todas las areas sean de agrado a nuestros
clientes, con eficiente gestién y comprometidos con el servicio.

6.1.3 Estructura organizacional

Equipo directivo, lineas de autoridad, nivel de participacion en la Junta Directiva,

mecanismo de participacion y control.

Tabla 15. Estructura organizacional

Cargo Funciones bésicas | Formacion Experiencia Habilidades
Creativo Realizacion de | Tecnologia 1 afio Software
Disefiador piezas gréficas profesional Photoshop 60%
en Disefio grafico Ilustrator 60%
Institucion Dreamweaver 40%
Universitaria InDesign: 70%
Pascual Bravo Flash: 40%
Gerente Administraciéon y | Tecnologia en | 2 afios Contabilidad
control de | Administracion de Economia
procesos empresas Marketing
Politécnico Jaime Finanzas
Isaza Cadavid Recursos humanos
Gerencia

Fuente. Elaboracion propia




6.1.4 Matriz DOFA

Tabla 16. Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Dar un crecimiento en cuanto a publicidad digital por
medio de codigos QR a nuestras empresas receptoras
del servicio.

Poca experiencia en el mercado actual

Brindar a nuestros clientes un conocimiento sobre la
importancia de estar a la vanguardia con las nuevas
tecnologias.

No se ha realizado ninguna prueba del
servicio el cual estamos ofreciendo

Procesos eficientes de contratacion

El personal capacitador necesita de mucho
entrenamiento

Gran vision empresarial para el crecimiento de +real y
sus clientes

Competir con empresas ya consolidadas
aungue sean pocas

Brindar a las PYME un servicio de un costo moderado
segun su necesidad requerida

Desarrollo de nuevos servicios

Idear planes estratégicos que ayuden al constante
conocimiento en el avance de las tecnologias

Capacitaciones en nuevas tecnologias

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ser una empresa innovadora y creativa al momento de
prestar nuestros servicios

Informacién adecuada sobre la tecnologia
con codigos QR

Generar sistemas de aplicacion de codigos QR
necesidad de las PYME

Vulnerabilidad ante grandes empresas
prestadoras del mismo servicio

Reducir los altos costos

La competencia posee personal
especializado sobre los servicio que
ofrecemos

Crear sistemas para una mayor cobertura a nivel
regional

Comerciales de otras empresas que
prestan el mismo servicio

El servicio de la web permite una localizacion
constante para proporcionar un servicio

crecimiento constante de las tecnologias

Fuente. Elaboracion propia




6.1.5 Organigrama.

Figura 22. Organigrama
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Fuente. Elaboracién propia

6.1.6 Gastos de administracién y némina

Se referencian en el cuadro de presupuesto de némina

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 econdmica licita, cumple con los requisitos que exige el

estado.

A través 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 colaboracion

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

En el siguiente cuadro se relacionan las oportunidades que tienen una empresa

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

Tabla 17.0portunidades y desventajas empresa informal

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 econémica 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 proteccién legal.

El Decreto 3806 de 2009 les facilita a las mipymes
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.




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 econémicas 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
acompariamiento 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 econémicos
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

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.




6.2.1 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 méas 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 vy
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).

e Se podra constituir con un documento privado ante Camara 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).

e 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 demés 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 podré 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, més 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 Andénima y, en su defecto, en cuanto no resulten
contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las sociedades previstas en

el Codigo 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 deberd hacerse directamente o a través de

apoderado.

No esté obligada a tener junta directiva.

Cuando se utilice la Sociedad por Acciones Simplificada en fraude a la ley o0 en
perjuicio de terceros, los accionistas y los administradores que hubieren realizado,
participado o facilitado los actos defraudatorios, 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 deberd hacerse de igual

manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

6.2.2 Conformacion de socios

Tabla 18.Conformacién socios

Nombre del Socio Valor Aporte | Valor Aporte Intelectual o
Capital o conocimiento

representacion
del activo

Luz Andrea dugue $15.600.000
Monica Fernandez Rave $15.600.000

$31.200.000

Fuente. Elaboracion propia

6.2.3 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 reinversion 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
condicidn 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
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.

El ingreso de inversionistas estratégicos, estd 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.

La reparticion de utilidades entre socios, se hardn 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.

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.

Como capitulacion Principal: Todo socio no podré 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.

¢ No se hara préstamos a ninguno de los socios.

e Para el caso de los socios familiares, no se debera 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

6.2.4 Legislacion vigente que regula la actividad econémica

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

para ser registrado.

Consulta de clasificacion por actividad econdmica — codigo CIIU. ElI Cdodigo
CIIU es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme que tiene como propdsito
agrupar todas las actividades econdmicas similares por categorias, estan conformadas por 6
digitos numeéricos, 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 Cémara" .Luego debe ser firmado por la persona natural o



representante legal y presentarlo personalmente ante juez, notario o el secretario de la
Cémara 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 diligenciard 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 Cémara 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
guedara Consignado en el certificado del Registro Mercantil o de Existencia y

Representacion Legal.

Elaborar el documento de constitucion 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.
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.
¢ Notificacion de la apertura del establecimiento a Planeacién Municipal.

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

Tener en cuenta

Registro de libros. De acuerdo con la Ley si se es persona natural se debe registrar
en la cdmara 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 renovacién debe hacerse cada ano, entre el 1 de Enero y el 31 de marzo ante la

Camara de Comercio.



Direccion 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
Direccién 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 declaracién bimestral dentro de los plazos

Establecidos.

Secretaria De Hacienda Del Municipio De Medellin. Declaracion de industria y
Comercio: los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de cada
ano, ante el municipio respectivo, la declaracion 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
¢ Inscribirse ante una empresa Administradora de Riesgos Profesionales.
o 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 trdmite: realizados los tramites de
inscripcion, con el nimero del comprobante de pago (radicado), se consulta el estado
del trdmite en la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia.

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

ser registrado.

Consulta de clasificacién por actividad econémica — codigo CIIU. El Cédigo CIIU
es la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme que tiene como proposito agrupar
todas las actividades econémicas similares por categorias, estdn conformadas por 6 digitos
numeéricos, 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 reglamentacién 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
Céamara 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

Céamara 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.

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. Podréa elaborar en documento privado la minuta de constitucién 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 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 Cémara; 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.

Tener en cuenta

Registro de libros. De acuerdo con la Ley si se es persona natural se debe registrar
en la cdmara 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 renovacién debe hacerse cada ano, entre el 1 de Enero y el 31 de marzo ante la

Cémara de Comercio.

Direccion 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
Direccién 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.

Secretaria De Hacienda Del Municipio De Medellin. Declaracion de industria y
Comercio: los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) primeros meses de cada
ano, ante el municipio respectivo, la declaraciéon 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 trdmites son

indispensables para garantizar la seguridad social de los empleados:

Tramites de seguridad social
¢ 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.

6.2.5 Presupuesto de gastos de constitucion de la S.A.S.

6.2.5.1 Requisitos:

Elaborar documento privado de constitucion.

Este debe estar autenticado ante Notaria por todos los accionistas o realizar
presentacion personal ante Cémara de Comercio. (En el evento que haya aporte de
establecimiento de comercio, deberd 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 tramite 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 exhibicion de la



original de la factura de servicios publicos o recibo del impuesto predial pagado o

boletin de nomenclatura catastral.

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, después de la asignacion del Nit temporal, para
la formalizacion y actualizacion del Nit definitivo ante la DIAN; termino después del cual

sera 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.

6.2.5.2 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 obligacion 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 19. Registro legal de la empresa

Resumen de Registro Legal de la empresa

Céamara de | DIAN | Industria y | EPS AFP-
Comercio Comercio | ARP

Consulta de nombre v

(evita que la empresa tenga nombre

similar a otra ya registrada)

Consulta de actividad econ6mica v v

CIIU (cddigo o nimero que clasifica la

actividad econdmica que va a realizar la

empresa

Consulta de uso de suelo v

(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 v

obtencion de la matricula mercantil del

comerciante 'y del establecimiento,

persona natural - CC

Dado el 28 de febrero de 2008

Asignacion del namero de v

identificacion tributaria NIT (persona

natural - CC) RUT

Dado el 28 de febrero de 2008

Matricula de industria y comercio ante v v

la subsecretaria de rentas municipales

Dado el 28 d febrero de 2008

Afiliacion a seguridad social v

(pagos oportunos, actualizacion de

datos, vigencia)

Fuente: Autor del proyecto




6.2.6 Consulta de nombre en la Camara de Comercio

Figura 23 Registro Unico Empresarial

Registro Unico Empresarial
Camaras de Comercio

Registro Mzrcantil Exp ro de Proponertes Expand
o de Proponente

=
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- Consute bs nombres compuestos por e casasstrellz ¥ czsa estrella, pa~a esegurarse de que ro exs7@ una emprese con un nombre muy similer a otra.

12 Dgte las pelebras gue e rombre va a conlener tener e1 cuenta gue enire mas cantidad dz palabras escribe, mas ~8pda s2rd |z blsqueda. Fo- ef sidesea consuter e
nombre “Graners Zertra”, pusde cbtenzr 13 bisgueda digitardo salamerte kB palabra granero; pero pera 1acela mas brave puede utlizar I otra palabra gue existe dentra
delnombrz, asi: "Granero Certra™.

D Epcute B bisgueds del nombre tants en plural como ensngular por e 1erzantes y horizorte. Con tilde ¥ sin tikde, par ejemplo: tecnologico y tecnaBgico

' En ‘03 resutados de b blisqusda, os registros que eparecen en color rojo corresponden & matriculas mercanfiles o proponent=s cencelados o inacsivos, por Favar verificar
en =ldefale de la nformacion v si exister inquietLdes omun cars:2 can @ Camara d2 Comerzio respactiva.

Consultz por nomere @ |:| Consultar
Consultz por palzbra clave @) |:| Consultar

Fuente. Pagina Web Camara de Comercio



7. PLAN FINANCIERO

Este modulo manifiesta las necesidades de costos, gastos y de inversién que requiere el
proyecto y bajo herramientas contables muy especificas, como determinar la viabilidad
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

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

7.1 Presupuestos de Produccion (Costos)

Tabla 20. Compra materias primas

COMPRAS MATERIAS PRIMAS TIPO TOTAL
CONCEPTO UNIDADES PRECIO IVA TOTAL IVA
Afo 1

PAPEL 1000 28.000 16| 28.000.000

O O O O O o o o o
O O O O O o o o o
O O O O o o o o o
o O O O O o o o o

TOTALES 28.000.000 4.480.000




TIPO TOTAL

CONCEPTO UNIDADES PRECIO IVA TOTAL IVA
Afo 2
PAPEL 1500 28.500

IR
(o))

o O O O O o o o o
OO O O O o o o o o
OO O O O o o o o o

TOTALES 42.750.000 6.840.000

Fuente: Elaboracion propia



7.2 Presupuesto de némina

Tabla 21 Presupuesto de nomina

SALARIOS NOMBRE APELLIDO SALARIO SEGURIDAD IRPF TIPO
ANO 1 BRUTO SOCIAL IRPF
Luz Andrea
ADMINISTRATIVO SOCIO 1 Duque 589.500
Moénica Fernanda
SOCIO 2 Rave 589.500
COSTES EXTRAS SEGUROS
SOCIALES
VENTAS VENDEDOR

0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

TOTALES 1.179.000 722.963f 6.154




SALARIOS NOMBRE APELLIDO SALARIO SEGURIDAD IRPF TIPO

ANO 2 BRUTO SOCIAL IRPF
Luz Andrea
ADMINISTRATIVO |SOCIO 1 Duque 1.000.000
Moénica
SOCIO 2 Fernanda Rave | 1.000.000
SECRETARIA 613.080
COSTES EXTRAS SEGUROS
SOCIALES
VENTAS VENDEDOR 613.080

TOTALES 3.226.160 1.978.281 16.841




SALARIOS
ANO 3

NOMBRE APELLIDO

SALARIO
BRUTO

SEGURIDAD IRPF TIPO
SOCIAL IRPF

ADMINISTRATIVO

VENTAS

Luz Andrea
SOCIO 1 Duque

Monica
SOCIO 2 Fernanda Rave
GERENTE
SECRETARIA

AUXILIAR CONTABLE

COSTES EXTRAS SEGUROS

SOCIALES

VENDEDOR 1
VENDEDOR 2

2.300.000

2.300.000

1.500.000

660.000
750.000

800.000
800.000

TOTALES

9.110.000

5.351.692 43.639




SALARIOS
ANO 4

NOMBRE APELLIDO

SALARIO
BRUTO

SEGURIDAD IRPF TIPO
SOCIAL IRPF

ADMINISTRATIVO

VENTAS

Luz Andrea
SOCIO 1 Duque

Monica
SOCIO 2 Fernanda Rave
GERENTE
SECRETARIA

AUXILIAR CONTABLE

COSTES EXTRAS SEGUROS

SOCIALES

VENDEDOR 1
VENDEDOR 2

2.500.000

2.500.000

1.700.000

680.000
850.000

860.000
860.000

TOTALES

9.950.000

5.849.188 51.939




SALARIOS NOMBRE APELLIDO SALARIO SEGURIDAD IRPF TIPO
ANO 5 BRUTO SOCIAL IRPF
Luz Andrea
ADMINISTRATIVO |SOCIO 1 Duque 2.700.000
Monica Fernanda
SOCIO 2 Rave 2.700.000
GERENTE 1.900.000
SECRETARIA 680.000
AUXILIAR CONTABLE 850.000
COSTES EXTRAS SEGUROS
SOCIALES
VENTAS VENDEDOR 1 860.000
VENDEDOR 2 860.000
TOTALES 10.550.000 6.217.108 55.071




Tabla 22. Gastos y suministros

a

7.3 Presupuesto de gastos administrativos

GASTOS y
|5UM INISTROS TIPO
TOTAL
ANO 1 ANOTACIONES PRECIO IVA TOTAL IVA
SUMINISTRO LUZ Factura Energia 100.000 | SIN IVA
Factura Aguay
SUMINISTRO AGUA Saneamiento 70.000 | SIN IVA
SUMINISTRO TELEFONO Factura Teléfono 190.000 16
SEGUROS Renovacién Anual 400.000 | SIN IVA
16
ASESORIA CONTABLE Honorarios 16
PUBLICIDAD Factura Publicidad 1.100.000 16
IMPUESTOS Industria y comercio 150.000 | SIN IVA
Predial 80.000 | SIN IVA
Gastos de
GASTOS DIVERSOS Representacion 150.000 16
Elementos de aseo y
Cafeteria 50.000 16
Utiles y Papeleria 1.400.000 16
0 16
0 0
TOTALES 3.690.000 3.690.000 462.400

Fuente. Elaboracion propia




{

GASTOS y SUMINISTROS TIPO
TOTAL
ANO 2 ANOTACIONES PRECIO IVA  TOTAL IVA
SIN
SUMINISTRO LUZ Factura Energia 120.000 | IVA
Factura Aguay SIN
SUMINISTRO AGUA Saneamiento 85.000 | IVA
SUMINISTRO TELEFONO Factura Teléfono 220.000
SIN
SEGUROS Renovacion Anual 430.000 | IVA
SIN
CAMARA DE COMERCIO Renovacion Anual 1.400.000 | IVA
ASESORIA CONTABLE Honorarios 400.000
PUBLICIDAD Factura Publicidad 1.100.000
SIN
IMPUESTOS Industria y comercio 170.000 | IVA
SIN
Predial 80.000 | IVA
Gastos de
GASTOS DIVERSOS Representacion 200.000
Elementos de aseo y
Cafeteria 70.000
Utiles y Papeleria 1.500.000
0
0
TOTALES 5.775.000 5.775.000  558.400




GASTOS y SUMINISTROS TIPO
TOTAL
ANO 3 ANOTACIONES PRECIO IVA  TOTAL IVA
SIN
SUMINISTRO LUZ Factura Energia 150.000 | IVA
Factura Aguay SIN
SUMINISTRO AGUA Saneamiento 92.000 | IVA
SUMINISTRO TELEFONO Factura Telefono 245.000 16
SEGUROS Renovacion Anual 440.000 16
SIN
CAMARA DE COMERCIO Renovacion Anual 1.500.000 | IVA
ASESORIA CONTABLE Honorarios 430.000 16
PUBLICIDAD Factura Publicidad 1.300.000 16
SIN
IMPUESTOS Industria y comercio 350.000 | IVA
SIN
Predial 105.000 | IVA
Gastos de
GASTOS DIVERSOS Representacion 350.000 16
Elementos de aseo y
Cafeteria 90.000 16
Utiles y Papeleria 1.650.000 16
0 16
0 0
TOTALES 6.702.000 6.702.000  650.400




g

GASTOS y SUMINISTROS TIPO
TOTAL
ANO 4 ANOTACIONES PRECIO IVA  TOTAL IVA
SIN
SUMINISTRO LUZ Factura Energia 170.000 | IVA
Factura Aguay SIN
SUMINISTRO AGUA Saneamiento 100.000 | IVA
SUMINISTRO TELEFONO Factura Teléfono 260.000 16
SEGUROS Renovacion Anual 470.000 16
SIN
CAMARA DE COMERCIO Renovacion Anual 1.700.000 | IVA
ASESORIA CONTABLE Honorarios 480.000 16
PUBLICIDAD Factura Publicidad 1.400.000 16
SIN
IMPUESTOS Industria y comercio 470.000 | IVA
SIN
Predial 190.000 | IVA
Gastos de
GASTOS DIVERSOS Representacion 350.000 16
Elementos de aseo y
Cafeteria 120.000 16
Utiles y Papeleria 1.800.000 16
0 16
0 0
TOTALES 7.510.000 7.510.000  705.600




a

GASTOS y SUMINISTROS TIPO
TOTAL
ANO 5 ANOTACIONES PRECIO IVA TOTAL IVA
SIN
SUMINISTRO LUZ Factura Energia 230.000 | IVA
Factura Aguay SIN
SUMINISTRO AGUA Saneamiento 110.000 | IVA
SUMINISTRO TELEFONO Factura Telefono 275.000 16
SEGUROS Renovacion Anual 475.000 16
SIN
CAMARA DE COMERCIO Renovacion Anual 1.750.000 | IVA
ASESORIA CONTABLE Honorarios 520.000 16
PUBLICIDAD Factura Publicidad 1.400.000 16
SIN
IMPUESTOS Industria y comercio 520.000 | IVA
SIN
Predial 230.000 | IVA
Gastos de
GASTOS DIVERSOS Representacion 380.000 16
Elementos de aseo y
Cafeteria 150.000 16
Utiles y Papeleria 1.900.000 16
0 16
0 0
TOTALES 7.940.000 7.940.000 740.000

Fuente. Elaboracion propia

7.4 Presupuesto de ingresos.




Tabla 23 Presupuesto de ingresos

VENTAS ANO 1 UNDAD.PRECIO  %wva TOTAL TOTALia

CODIGOS 800 80.000| 16/ 64.000.000 10.240.000] |BANCOLOMBIA 0
...... 0 0f 0 0 0] [BANCO DE BOGOTA 0
...... 0 0 0 0 0 0 REGRESAR
...... 1 0 0 0 0 0
...... 0 0of 0 0 0 0
0 0of 0 0 0 0
0 0of 0 0 0 0
0 0f 0 0 0 0
0 0 0 0 0
OTRAS VENTAS 0 0f 16 0 0 TOTALES
0 0of 0 0 0
0 0f 0 0 0
0 0of 0 0 0

TOTALES-— - 64.000.000 10.240.000

SUBVENCIONES CUANTIA CUOTA  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

PARA INVERSION
SUBVENCION 1 0 0 0
SUBVENCION 2 0 0 0
SUBVENCION 3 0 0 0
PARA EXPLOTACION TOTAL
SUBVENCION 1 0
SUBVENCION 2 0
SUBVENCION 3 0

TOTALES

|
VENTAS ANO 2 UNIDAD. PRECIO  %iva TOTAL TOTALiva

CODIGOS 1.000 80.700| 16| 80.700.000 12.912.000
...... 0 of o© 0 0
...... 0 of o 0 0
...... 1 of 0 0 0
...... 0 of o 0 0
0 of o0 0 0
0 of o 0 0
0 ol 0 0 0
0 ol 0 0 0
OTRAS VENTAS 0 0| 16 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

TOTALES 80.700.000 12.912.000




|
VENTAS ANO 3 UNIDAD. PRECIO

CODIGOS

OTRAS VENTAS

2.000

=== === === ==

81.300

OO OO O OO0 OO0 OO0 O

TOTALES

%iva

—

-
OO O M O OO OO OO O M

TOTAL TOTALiva

162.600.000 26.016.000
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0
0 0

162.600.000 26.016.000

VENTAS ANO 4 UNIDAD. PRECIO

CODIGOS

OTRAS VENTAS

3.000

i el

81.80

0

OO0 O OO O 000000

%iva

TOTALES -

TOTAL TOTALva

245.400.000 39.264.000
0

L Lo
[ R e R e T e e e e e R e e O e Y e}

245.400.0000 39.264.000




|

VENTAS ANO 5§ UNIDAD. PRECIO

CODIGOS 3.300
...... 0
...... 0
...... 1
...... 0
0
0
0
0
OTRAS VENTAS 0
0
0
0

82.000

OO0 OO OO0 00000

TOTALES

%Iva

—

—_
OO O O OO OO0 OO0 oo

TOTAL  TOTALiva

270.600.000 43.296.000
0

0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

270.600.000 43.296.000

o OO O O O O O O O O O

Fuente. Elaboracion propia

Proyecciones a 5 afios: mes a mes el primer afio y los otros 4 totalizados.

Ya se relacion en el cuadro presupuesto de ingresos.




7.5 Capital de trabajo que se requiere para montar el negocio

Tabla 24. Plan de financiacién

a

PLAN DE
FINANCIACIO IMPORTE
N (pts)

31.200.00 CUOTA
RECURSOS PROPIOS INICIALES 0 S FECHA
CAPITALIZACION PAGO UNICO 0 ANO % | INICIO
PRESTAMO 1 (para inversiones) 0 12 9 |01/01/2012
LEASING 0 12 31/12/2012
SUBVENCIONES 0

31.200.00
TOTAL FINANC. INVERSIONES 0
PRESTAMO 2 (para circulante) 0 12 0 |01/01/2012
CUENTA CREDITO (1 afio) 0 1 8 |31/12/2012
TOTAL FINANC. CIRCULANTE 0

Fuente. Elaboracion propia




7.6 Inversiones previstas en bienes de capital

Tabla 25. Plan de inversiones

4
PLAN DE
INVERSIONES COSTE(Pts)
TERRENOS 0
OFICINA 25.000.000
MAQUINARIA 0
INSTALACIONES
TECNICAS 0
ELEMENTOS DE TRANSPORTE 0
HERRAMIENTAS 0
MOBILIARIO 1.500.000
EQUIPO DE
COMPUTACION 3.000.000
SEGUROS 400.000
DEPOSITOS Y FIANZAS 0
GASTOS DE
CONSTITUCION 1.300.000
OTRAS INVERSIONES 0
OTRAS INVERSIONES 0

Fuente. Elaboracion propia

TASA

%

Amortiz.

20%

10%

20%




7.7 Fuentes de financiacion que se consideran necesarias (capital propio, socios

inversionistas, endeudamiento).

Tabla 26. Fuentes de financiacion (tabla de amortizaciones)

Tabla de amortizaciones

Tabla simple de amortizaciones que cubre 24 periodos de pago de un préstamo.
1) Para usar la tabla, simplemente cambie cualquiera de los valores en el area "Datos iniciales”.
2) Para imprimir la tabla, elija Imprimir en el menu Archivo. El area de impresion ya esta definida.

Datos iniciales
PRESTAMO

DATOS DE LA TABLA
La tabla empieza en la fecha:
o en el pago nimero: 1

Monto:

Tasa de interés anual:
Plazo, en afios:

Pagos por afio:
Vencimiento pri :131/01/2012
PAGO POR PERIODO
Pago introducido:

La tabla usa el monto calculado del pago por periodo a

Pago calculado: $0,00 |menos que se introduzca un valor en "Pago introducido”.
CALCULOS
Usar el pago: 50,00 Saldo inicial antes del pago: 1: 0,00
Primer pago en la tabla: 1 Interés acumulado antes del pago: 1: 0,00
TABLA

Fecha del Saldo Saldo Interés

N° Pago inicial Intewrés Capital final acumulado

31/01/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
02/03/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
31/03/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
01/05/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
31/05/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
01/07/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
31/07/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
31/08/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00
01/10/2012 | 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00

© 00 N o O B W N P




31/10/2012
01/12/2012
31/12/2012

0,00
0,00
0,00

31/01/2013
03/03/2013
31/03/2013
01/05/2013
31/05/2013
01/07/2013
31/07/2013
31/08/2013
01/10/2013
31/10/2013
01/12/2013
31/12/2013

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

31/01/2014
03/03/2014
31/03/2014
01/05/2014
31/05/2014
01/07/2014
31/07/2014
31/08/2014
01/10/2014
31/10/2014
01/12/2014
31/12/2014

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

31/01/2015
03/03/2015

0,00
0,00

0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00
0,00 0,00




31/03/2015 | 0,00 0,00 0,00
01/05/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/05/2015 | 0,00 0,00 0,00
01/07/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/07/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/08/2015 | 0,00 0,00 0,00
01/10/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/10/2015 | 0,00 0,00 0,00
01/12/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/12/2015 | 0,00 0,00 0,00
31/01/2016 | 0,00 0,00 0,00
02/03/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/03/2016 | 0,00 0,00 0,00
01/05/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/05/2016 | 0,00 0,00 0,00
01/07/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/07/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/08/2016 | 0,00 0,00 0,00
01/10/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/10/2016 | 0,00 0,00 0,00
01/12/2016 | 0,00 0,00 0,00
31/12/2016 | 0,00 0,00 0,00

Fuente. Elaboracion propia



7.8 Flujo de caja y estados financieros

Tabla 27. Flujo de caja y estados financieros

PREVISION de TESORERI Al ENERO FEBRER MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEM OCTUBR NOVIEM DICIEM
COBROS

AfID1

VENTAS 64.000.000 5120000 5.120.000 5.120.000 5120.000 5120000 5.760.000 5.760.000 5.760.000 5.760.000 5.120.000 5120000 5.120.000
IVA GENERADO 10.240.000 819.200 819.200 819.200 819.200 819.200 921.600 921.600 921.600 921.600 819.200 819.200 819.200
LIQUIDACION Cuatrimestral IVA 0 0 0 0 3.276.800 0 0 0 3.584.000 0 0 3.379.200
SUBVENCIONES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
INGRESOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROVISION CIRCULANTE 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CUENTA CREDITO (un afio) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

PAGOS
ANUAL

PROVEEDORES 32.480.000 2598400 2.598.400 2.598.400 2598400 2598400 2.923.200 2923200 2923200 2.923.200 2.598.400 2.598.400 2.598.400|
SALARIOS NETOS (deducc IRPF) 1.179.000 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250 98.250|
SEGUR.SOCIAL 722.963 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247 60.247|
LR.P.F. 6.154 0 0 1.539 0 0 1.539 0 0 1.539 0 0 1.539
IMPUESTOS 230.000 0 0 230.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
SUMINISTROS 360.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000 0 60.000
ALQUILERES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
LEASING 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
SEGUROS 400.000 400.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
MANTENIMIENTO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
SERVICIOS EXTER. 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
GESTORIA ASESORIA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
TRANSPORTES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
PUBLICIDAD 1.100.000 88.000 88.000 88.000 88.000 88.000 99.000 99.000 99.000 99.000 88.000 88.000 88.000|
GASTOS DIVERSOS f 1.600.000 128.000 128.000 128.000 128.000 128.000 144.000 144.000 144.000 144.000 128.000 128.000 128.000
IVA GENERADO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
LIQUIDACION . IVA 10.240.000 0 0 0 3.276.800 0 0 3.584.000 3.379.200
CUOTAS PRESTAMO 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CUOTAS PRESTAMO 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
VENCIMIENTO CUENTA CREDITO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0|

TOTAL PAGOS 48.318.117 3.372.897 3.032.897 3.204.435 3.032.897 6.249.697 3.386.235 3.324.697 3.384.697 6.910.235 3.032.897 2.972.897

ENERO  FEBRER  MARZO ABRIL MAYO  JUNIO  JULIO AGOSTO  SETIEM  OCTUBR  NOVIEM  DICIEM
DIFERENCIA COBROS-PAGO 2.566.303 2.906.303 2.734.765 2.906.303 2.966.303 3.295.365 3.356.903 3.296.903 3.355.365 2.906.303 2.966.303 2.904.765
Diferencia anual-——— >|  25.921.883

SALDO TESORERIA ACUMULAI 2.566.303 5.472.606 8.207.371 11.113.674 14.079.977 17.375.341 20.732.245 24.029.148 27.384.512 30.290.815 33.257.118 36.161.883




COBROS

ANO 1
VENTAS 64.000.000
I¥A GENERADO 10.240.000
LIQUIDACION Cuatrimestral | 0
SUBVENCIONES 0
INGRESOS FINANCIEROS 0
PROVISION CIRCULANTE 0
CUENTA CREDITO (un ano) 0

ARD 2 AROD 3 ARD 4 ARD S
80.700.000 162.600.000 245.400.000 270.600.000
12.912.000 26.016.000 39.264.000 43.296.000
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0
0 0 0 0

TOTAL COBROS 74.240.000

PAGOS
AND1
PROVEEDORES 32.480.000
SALARIOS NETOS (deduccl  1.179.000
SEGUR.SOCIAL 722.963
I.LR.P.F. 6.154
IMPUESTOS 230.000
SUMINISTROS 360.000
ALQUILERES 0
LEASING 0
SEGUROS 400.000
CAMARA DE COMERCIO 0
SERVICIOS EXTER. 0
ASESORIA CONTABLE 0
GASTOS 0
PUBLICIDAD 1.100.000
GASTOS DIVERSOS 1.600.000
IVA soportado 0
LIQUIDACION . IVA 10.240.000
CUOTAS PRESTAMO 1 0
CUOTAS PRESTAMO 2 0
VENCIMIENTO CUENTA CRED 0

93.612.000 188.616.000 284.664.000

AND 2
42.750.000
3.226.160
1.978.281
16.841
250.000
425.000
0
0
430.000
1.400.000
0
400.000
0
1.100.000
1.770.000
0
12.912.000
0
0
0

ARD 3 ARD 4
66.700.000 104.284.000
9.110.000  9.950.000
5.351.692  5.849.188
43.639 51.939
455.000  660.000
487.000  530.000
ol 0
0 0
440.000  470.000
1.700.000  1.700.000
0 0
480.000  480.000
0 0
1.400.000  1.624.000
2.270.000  2.633.200
0 0
26.016.000 39.264.000
0 0
0 0
0 0

313.896.000

AND 5
111.012.000
10.550.000

6.217.108
55.071
750.000
659.000
0

0
475.000
1.750.000
0
520.000

0
1.624.000
2.818.800
0
43.296.000
0

0

0

TOTAL PAGOS

48.318.117

Fuente. Elaboracion propia

66.658.282

114.453.331 167.496.327

179.726.973



7.9 Evaluacion del proyecto: TIR, VPN. Punto de equilibrio

Tabla 28. Evaluacion del proyecto: TIR, VPN. Punto de equilibrio

PLAN DE INVERSIONES COSTE(Pts)

TERRENOS
OFICINA
MAQUINARIA 0
INSTALACIONES TECNICAS 0
ELEMENTOS DE TRANSPORTE 0
HERRAMIENTAS
MOBILIARIO

EQUIPO DE COMPUTACION
SEGUROS

DEPOSITOS Y FIANZAS
GASTOS DE CONSTITUCION
OTRAS INVERSIONES
OTRAS INVERSIONES

[}
PLAN DE FINANCIACION IMPORTE (pts

RECURSOS PROPIOS INICIALES

TASA
% Amortiz,|

20%

10%
20%

CUADRO DE AMORTIZACIONES

afio 1 afio 2 aiio 3
0
5.000.000] 5.000.000f 5.000.000
0 0 0
0 0 0
0 0 0
0 0 0
150.000 150.000 150.000
600.000 600.000 600.000
0 0 0
0 0 0
0 0 0
f 0 of 0
4 0 y 0 4 0 y

5.000.000
0
0
0
0
150.000
600.000

5.000.000
0

0

0

0

150.000
600.000
0

cooo

ucesivos afios..

... Y sucesivos afios...

... Y sucesivos afios.

0

CUOTAS

CAPITALIZACION PAGO UNICO S % INICIO
PRESTAMO 1 (para inversiones) 01/01/2012
LEASING 0| 12 311212012
SUBVENCIONES

TOTAL FINANC. INVERSIONES 31.200.000

PRESTAMO 2 (para circulante) 0| 12 0 |[01/01/2012

CUENTA CREDITO (1 afio) OI

8 | 3111212012

TOTAL FINANC. CIRCULANTE 0

Fuente. Elaboracion propia




8. PLAN PUESTA EN MARCHA

8.10rganismos de apoyo

Osterwalder (2008) en la revista MBA EAFIT expresa que la red de aliados permite

lograr ciclos de innovacion méas rapidos 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:

Secretaria de la Mujer: Financia emprendimiento de la mujeres de Medellin o
proyectos con componentes de equidad y genero.

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.

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.

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 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.

8.2 Cronogramas (Diagrama de Gantt)

MESES

FEBRERD MARZD ABRIL MAYD JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUERE MOVIEMBRE | DICIEMERE

ACTIVIDAD

T12|3|4|5]11(2)3[4|5]1)2[3]4{ 5|1 (2|3|4|5]1)2|3| 451|234 5|1|2|3|4|5(1]|2|3[#|5] 1] 2 3] 4 A

LA IDEA CE
NEGOCIO

ANTEPRCYECTO

ASESOMA DEL
PROYECTD

ELABORACION
DEL PLAN DE
NEGOCIOS

VALIDACION
COMERCIALY
CONSTITUCION
LEGAL

FINANCIACION
DEL NEGOCIO

BUSQUEDA DE
PROVEEDORES

COMPRA DE
MATERIA PRIMA

BUSQUEDA DE
LOCAL

PUBLICIDADY

PROMOCION
DEL NEZOC0

SELECCION DEL
PERSONAL

MONTAJEY
ACONDICIONA-
MIENTOD DEL
LOCAL
APERTURA DEL

NEGOCID

Fuente. Elaboracion propia



9. PLAN DE CONTIGENCIA

Los riesgos son inevitables pues toda empresa los trae. Hay que incluirlos en el plan de
Negocios, obviamente sin darles méas despliegue que a las oportunidades. Lo importante es
dejar claro como se afrontarian los riesgos, cdmo se reduciria su impacto y, en lo posible,
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 econdmico, 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 econdmico de nuestra empresa.
e La incertidumbre producida en el rendimiento de la inversion debido a los cambios

ocurridos en el sector en que operara la empresa.

e Descenso en el poder adquisitivo de los potenciales clientes.



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

e Elevacion del costo de la materia prima.

e Incremento de la competencia.

e Cambios en los gustos de los consumidores

e Cambios en las politicas de gestion de la empresa.

¢ Incumplimiento en los pagos a proveedores

e Sobreendeudamiento con bancos

e Pérdida de clientes

e 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

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

e Falta de incentivos y motivacion al cliente.

e Monotonia en la atencién del cliente y en la presentacién del producto en el
almacén.

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

e A nivel cultural: Rechazo de nuestro publico objetivo por parte de las demas

personas.

9.1.3A nivel ambiental

Generacion altamente notoria de algun tipo de contaminacion por parte los procesos

gue se emplean durante la produccion o prestacién del servicio.



91.4 A nivel Politico
e Elriesgo de péerdidas debido a la falta de acuerdos legales con terceros.
e Cambios en la normatividad del sector donde opera la empresa a nivel politico,
como implementacion de leyes que en lugar de beneficiarnos nos afecten.

9.2Analisis de sensibilidad y plan de contingencia

Tabla 29. Plan de contingencia

PLAN DE CONTINGENCIA

Amenazas Mecanismos de salida
Analisis de riesgo e Sanciones por omision e Capacitacion en
de normas normatividad: normas
e Financiera ambiental, normas
e robo de informacion contables y gestion de

riesgos (financieros,
sociales, ocupacionales,
informacion entre otros)
e Implementacion de
software de seguridad

e Posible rechazo a la e Posicionamiento de marca
marca por fidelizacion e Desarrollar planes de
a otras marcas fidelizacion de
posicionadas o acciones | los clientes y la ampliacion de
de la competencia cobertura

y mercado.

e Disminucion de las e Realizacion de campafias

ventas comerciales y desarrollo de

nuevas estrategias de mercado.

e Anélisis de e Variacion de los e El incremento del 10% de
sensibilidad ingresos, costos y/o costos y gastos, sin
gastos? cambio en el nivel de sus

ingresos (compensacion).

Fuente. Elaboracion propia



Del analisis de sensibilidad se desprende:

e Variables controlables: Precio
Producto
Logistica

Comunicacion

e Variables no controlables: Competencia
Consumidores

Entorno (politico, social, econdémico, cultural)

9.3 Politicas de Negociacién

Segun Julia Lizette Villa, la negociacién presenta etapas como:

Figura 25. Politicas de negociacion

Etapa Inicial Etapa de Apertura

Etapa Media
Etapa de
Etapa de Etapa de s
. Propuesta y
Seguimientos Acuerdos

contrapropuesta

Fuente: Julia Lizette Villa

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



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

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

Etapa de Propuesta y Contrapropuesta: Se analizan las propuestas.

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

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



11. RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El negocio puede ser rentable si se considera los manejos adecuados en cuanto a personal,

administracion, finanzas, entre otros.

La propuesta de empresa, puede llegar a posicionarse rapidamente en el mercado, ya
que las empresas estan ingresando en la era de la tecnologia, que le permita almacenar
informacién en una especie de codigo de barras de Ultima generacion a través de

dispositivos moviles.

Aunqgue financieramente el proyecto es rentable, bajo los supuestos mencionados en
el presente trabajo, se pretende también que la marca sea reconocida a nivel local y

nacional, por la implementacion de estandares de calidad y la permanente innovacion.

Los supuestos establecidos para la proyeccion de la informacion financiera, se

soportan en una base de clientes potenciales ya estudiada e identificada.

Mediante este plan de negocios se ha pretendido establecer cuéles serian todos los
pasos a seguir para la creacion de una empresa con orientacion tecnoldgica. Las respuestas
obtenidas, cumplen con los objetivos de inversion rentable a favor del inversionista y de un

producto atractivo a favor del cliente.

La implementacion del proyecto debe ser realizada en un corto plazo, de lo contrario
es necesario incluir factores internos y externos que surgen en condiciones cambiantes,

como: aspectos legales, culturales, econdémicos, etc.

El incremento en las ventas de Smartphone ha favorecido el desarrollo y la
aparicién de nuevos formatos publicitarios ajustados a los requisitos técnicos y a los
contextos de consumo de la telefonia movil proporciona a los anunciantes nuevas

herramientas para diversificar estratégicamente sus comunicaciones publicitarias



11 SUGERENCIAS

Mantener una capacitacion y asesoramiento continuo, que garantice la calidad en los

procesos de produccion

Aprovechar los adelantos tecnoldgicos actuales

Mantener las ventas e ingresos proyectados, ya que sin ello no es facil soportar un

alza o incremento en los egresos.
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