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INTRODUCCION

El presente trabajo evidencia los resultados y el proceso antes y durante la creacion
de la empresa (Candy Store y chocolates S.A.S), a lo largo de este trabajo se
lograra identificar la estructura de creacion de una empresa desde la motivacion
personal que nos motivd a iniciar con este proyecto, continuando con la
investigacion de mercados, creacion de logos y emblemas, factores financieros y

procesos legales.

Candy’Store y chocolates S.A.S Nace en Bogota el 21 de agosto del 2019 siendo
una empresa comercializadora al por mayor y al por menor de productos
alimenticios enfocados en la distribucion de confiteria en Call Center, en este
proyecto se podra evidenciar la viabilidad de esta y todos los procesos que hemos

tenido que crear e implantar durante la etapa de creacién y constitucion de la misma.




CAPITULO 1
1. DE LA IDEA DEL PRODUCTO O SERVICIO.

1.1. MOTIVACION Y SENSIBILIDAD HACIA LA IDEA DE EMPRESA

1.1.1. Conocimiento y experiencia:
Nos enfocamos en un producto llamativo tanto para nifios como para jovenes que
hace una gran compafia en cualquier momento son productos ricos con gran

variedad de sabores para obtener un producto satisfactorio.

1.1.2. Antecedentes en general de laidea de negocio:
Las empresas del sector se caracterizan por la excelente calidad de los productos,
por su modernidad, tecnologia de vanguardia, inversiones en investigacion y
desarrollo, certificadas con estandares internacionales de calidad; extensas redes
de distribuciéon nacional, técnicas modernas de mercadeo y administracion y alta

competitividad internacional.

El sector origina 2,1 por ciento del valor de las exportaciones no tradicionales y
ocupa el puesto 12. Los confites y chocolates generan 8,5 por ciento de la
produccion, 12,2 por ciento del valor agregado y 8,6 por ciento (7.909 plazas) del
empleo directo del sector alimentos.

Los confites sin chocolates ocupan el 37 por ciento del total del mercado, seguidos
por el chocolate en pasta dulce con 17 por ciento, los chicles 13 por ciento y confites
con chocolate, con 9 por ciento.
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1.1.3. DOFA Personal:

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Pensar en mi bienestar y no en el de
los demas
» Tomarse los problemas personas a
pecho
Falta de confianza en mi para hacer

las cosas

Tener voluntad de ayudar a los demas
e Cumplir m&s con mis metas y
comprometerse
Dejar de pensar en los defectos y ver

mas las cualidades

FORTALEZAS

AMENAZAS

e Conocimiento en el area

Puntualidad y capacidad de adaptarse
e Trabajo en equipo para el mismo

objetivo

e Capital o dinero para empezar

e Falta de creatividad e innovacion

No comenzar por pensar en la opinién

de los demas

1.2.

EL PROMOTOR O PROMOTORES

1.2.1. Factores personales que orientan la busqueda de la actividad a

desarrollar:

Me interesa crear empresa, mejorar continuamente y a través de mi experiencia en

el area de ventas descubri que me apasiona el trabajar con el publico y el gran

potencial de crecimiento de la confiteria en Colombia.

1.2.2. Factores sociales:

Desde pequeiio creci en un ambito familiar en el cual mi madre era duefia de una

tienda de barrio y vi como un negocio bien administrado puede ser prospero y lograr

tener una estabilidad.
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1.2.3. Factores econdmicos:
Manejo de seguimiento a mis ventas y busco incrementar mi capital, inicialmente

me base en estudios econdmicos y algunas estadisticas de la Dian

1.2.4. Factores tecnoldgicos:
A través de diferentes aplicativos que ofrecen venta de productos a muy buenos

precios obtengo algunos de mis productos y reduzco tiempos de compra.

1.3.  ANALISIS DE LAS IDEAS PRELIMINARES:

1.3.1. Ventajas:
Nuestro amplio conocimiento y continua actitud de mejora hace que la empresa
crezca dia a dia tenemos un portafolio amplio el cual es atractivo para nuestros

clientes, ademas brindamos un servicio completo en la venta.

1.3.2. Inconvenientes.
Al ser un negocio tan rentable sabemos que tenemos multiples competencias es por

tal motivo que debemos estar a la par de estas.

1.3.3. Conocimiento y experiencias.
A través de mi experiencia he podido generar alianzas en las cuales compro los
productos a muy buenos costos ademas continuamente me encuentro en la

busqueda de nuevas alianzas.

1.3.4. Justificacion de la idea.
La industria de comestibles y confiteria en Colombia se encuentra en crecimiento y
la distribucidén de estos en la mayoria de las empresas se centra en la venta tienda

a tienda dejando a un lado mercados amplios y abiertos al consumo de estos.
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1.4. IDENTIFICACION DEL BIEN, DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS
QUE SERAN EL OBJETO DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA A
DESARROLLAR.

Venta al por mayor de dulceria y confiteria en diferentes cafeterias en la ciudad de
Bogota

1.5. IDENTIFICACION DE LAS IDEAS O PROYECTOS ALTERNATUVOS O
COMPLEMENTARIOS.

Distribuidoras de dulces en diferentes sedes fisicas con la cual podamos dar

facilidad a nuestros clientes de adquirir nuestros productos con una catalogo amplio

y con gran variedad de marcas.

2. ESTUDIO GENERAL DEL BIEN O SERVICIO A DESARROLLAR.

2.1. ANTECEDENTES
A través de los afos, la industria de la confiteria en Colombia se ha caracterizado
por su fuerte dinamismo y su constante renovacion. Hasta la fecha el sector ha

exportado alrededor de US$301 millones a 104 paises.

Este reconocimiento mundial se debe a la calidad y la variedad de productos que el
sector ofrece. Asi lo demuestra el interés que ha despertado en varios paises, entre
ellos Venezuela con US$106,8 millones (35,5 % de participacion), Estados Unidos
con US$33,1 millones (11 %), Pera con US$23,9 millones (8 %), Ecuador con
US$22,3 millones (7,4 %) y Chile con US$9,4 millones (3,1 %).

Sin duda tener una posicion geografica estratégica ha contribuido para que el sector
sea competitivo ante otros mercados. En su condicién de pais tropical, ubicado en
zona ecuatorial, Colombia cuenta con la ventaja de producir azucares todo el afio.

Factor que también favorece el crecimiento de la industria confitera. En los ultimos

afios Colombia se ha preocupado por innovar y ampliar su oferta, que hoy cuenta
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con productos lideres en exportacion, como los bombones, caramelos duros y

blandos, gomas, chicles, confites y pastillas.

ANALISIS DOFA
2.2.1. Analisis DOFA empresarial

2.2.

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

» Agotados productos que rotan bastante

Falta conocimiento de los empleados del
producto

o

Incremento en el precio por factores

econdmicos

e Reconocimiento en el mercado
Nuevos productos en nuestro portafolio
[ )

Dar oportunidad de trabajo

e Nivel de consumo del producto

FORTALEZAS

AMENAZAS

Equipo de trabajo capacitado en el area
Gran variedad en productos para lograr una
mejor estabilidad
Entrega oportuna de la mercancia para la

facilidad de los clientes

Competencia en el campo laborar

¢ Nuevas tecnologias
e Causas politicas
[ ]

Falta de mercancia

Grandes almacenes con precios bajos

2.2.2. Analisis DOFA estratégico

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

o Falta de desempefio en la toma de
decisiones

e No aprovechar las fechas importantes

Buscar promociones para atraer nuevos

clientes

Mejores contratos directos con nuestros
proveedores
Buscar precios de trasporte mas estables
Aumentar el abastecimiento con la

colaboracion del equipo

FORTALEZAS

AMENAZAS

Fortalecer el conocimiento en el manejo de
los recursos
Capacitacién para el lanzamiento de nuevos
productos

e Ayudar al medio ambiente

Error al momento de un nuevo lanzamiento
e Falta de innovacion
Fallar en los estandares de calidad de los

productos
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2.3. RESENA DE SU EVOLUCION

2.3.1. Origen
La empresa nace el 21 de agosto del afio 2019 en la ciudad de Bogota, Colombia
con el fin de satisfacer las necesidades de suministro en la parte de confiteria en la

empresa contento BPS

2.3.2. Usos
Como empresa nos encargamos de la distribucion de confiteria trabajando de la
mano de aliados como Super de alimentos, Colombina, Mondelez, Quala entre
otros, con el fin de tener siempre abastecidos a nuestros clientes hacemos un

constante seguimiento de inventarios y ventas.

2.3.3. Competencias
Nuestra competencia se basa en otros distribuidores de dulces como lo son:
Incauca
Amigo tendero
Dulces y marcas

Nacional de chocolates

2.3.3.1. Barreras de entrada de nuevos competidores en el sector
Como empresa tenemos un enfoque completo en el que gracias a nuestra estrategia
en la que no solo nos enfocamos en vender si no en el crecimiento de nuestros

clientes y en la total disposicion de atenderlos en cualquier fecha del afio.

2.3.4. Sustitucién
Nuestros clientes podrian sustituir nuestro producto con comidas rapidas, helados,

paquetes o cualquier otra clase de comida
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2.3.5. Complementariedad
A futuro pensamos implementar bebidas asi poder ofrecer a nuestros clientes un

portafolio mas amplio

2.4. EVALUACION NATURAL DEL ENTORNO

2.4.1. Factores Politicos y legales
Actualmente hay normas que regulan los productos con alto contenido en azucar en

instituciones educativas.

2.4.2. Factores Econdmicos, Sociales y demograficos

2.4.2.1. Factores Economicos
Inflacion, el aumento del dolar hace que algunos productos importados suban de

precio o incluso generen escasez.

2.4.2.2. Factores Sociales
Relacionar los factores puramente sociales que afecten o estén vinculados con su
producto, bien o servicio.
Grado de formacion del consumidor
Aspectos culturales
Aspectos socioldgicos
Seguridad ciudadana

Conductas de consumo

o 00k~ w0 DN R

Distribucidon geogréfica

2.4.2.3. Factores Demogréaficos
Los factores demograficos que estan vinculados con mis productos (dulces), en el

trabajo, en el hogar en conclusién es en cualquier momento que deseamos
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consumir un dulce existen diferentes maneras de adquirirlo y en la mayoria de las

tiendas los podemos encontrar

2.4.3. Analisis de riesgos
Los principales riegos personales son cuando el consumo es muy frecuente, el
organismo tiende a acumular calorias que, al no ser sintetizadas, pueden alterar el

metabolismo de la glucosa aumentando los factores de riesgo de obesidad.

La ingesta de golosinas a cualquier hora del dia puede traer como consecuencia un
desorden en la rutina alimenticia de los nifios, haciendo que estos prefieran comer

a deshoras o saltarse alguna de las comidas principales del dia.

Los riesgos como la competencia que presentan nuevos productos pueden generar
gue mi producto sea menos consumido por los clientes lo cual bajaria las ventas y

como empresa tendriamos gue sacar nuevas estrategias.

2.4.4. Cambios tecnoldgicos
Cambiar el método para que nuestros clientes realicen pedidos virtuales con una

plataforma o por medio telefénico con el fin de reducir las ventas directas.
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CAPITULO 2
3. EI MERCADO

3.1. ESTUDIO DE MERCADO
Iniciativa empresarial en donde se analiza la viabilidad comercial en un mercado

determinado de una actividad econdmica, producto, bien o servicio.

3.1.1. Objetivé General del estudio de mercado

Crear estrategias de posicionamiento y asi poder ampliar nuestro publico objetivo

3.1.2. Objetivos Especificos del estudio de mercado
Determinar las oportunidades del mercado
Hallar las falencias y generar posibles estrategias de mercado
Generar estrategias de posicionamiento en nuestros clientes

Segmentar el mercado

3.2. DEFINICION DEL PRODUCTO, BIEN O SERVICIO QUE SE
DESARROLLARAN
Nuestra empresa se encargara de la distribucion al por mayor de confiteria a las

cafeterias de Call Center

3.3. NOMBRES, MARCAS, LOGOTIPOS, EMBLEMAS, SLOGAN

3.3.1. Nombres

o Candy store

o Candy’ Store y chocolates

o Detallitos con ternura
3.3.2. Marcas

Candy Store & chocolates S.A.S

18



3.3.3. Logotipos

S

CANDY’STORE

"

3.3.4. Eslogan

“El dulce correcto, en el momento justo”

3.3.5. Etiqueta

La etiqueta de nuestros productos ya viene elaborada por nuestros proveedores

3.3.6. Empaque
Al ser aliados de empresas no podemos elegir empaques ya que nos acogemos a
los de nuestros aliados sin embargo realizamos una verificacion para que los

productos lleguen con la mejor calidad a nuestros clientes
3.4. DEFINICION Y DESCRIPCION

3.4.1. Investigacion de mercado
> Precio depende del producto se brinda precios competitivos ante otras
empresas con el fin de fidelizar a nuestros clientes.
> Precios para mayoristas.
> Plaza nuestro enfoque son cafeterias de empresas y negocios de barrios.
> Promocion voz a voz.
>

Producto dulces y golosinas de diversas marcas.

19



3.4.2. Determinacién de la muestra de mercado
La muestra de mercado se ha estipulado sobre las empresas y negocios dedicados
a la venta por menor de los diferentes productos (golosinas, dulces entre otros), la
zona son los negocios de barrios en las diferentes zonas de suba principalmente,

pero queriendo llegar a todos los negocios de Bogota y luego a nivel nacional.

3.4.3. Herramientas y/o herramientas de recoleccion
Se va a realiza principalmente una encuesta con el fin de conocer a profundidad la
necesidad que presentan los negocios o empresas que vamos a distribuirles nuestro
producto con el fin de crear herramientas para lograr satisfacer esas necesidades,
Se realizar4 entrevistas para estipular productos que mas generan ventas y

ganancias para con ello lograr vender nuestra idea de negocio que los beneficie.

3.4.4. Conclusion del anélisis de resultados
Los resultados que hemos tenido después de los métodos que hemos
implementado es que las empresas 0 negocios buscan plazos de cancelacién no
tan extensos pero que se les brinde alternativas y que se tenga una gran variedad
de marcas y productos para contar con un solo vendedor para crear un mejor vinculo
laborar y que se puede determinar fechas de entregas que sea factibles para los

negocios como para la empresa.

Determinado la afinidad del proyecto nos vamos a enfocar en las tiendas o
empresas que van a comercializar nuestros productos queremos brindarles la mejor
opcion al momento de contar con gran variedad de nuestros productos y marcas
para brindar menos vendedores y un solo distribuidor para asi contar con mayor

confianza.

3.5. USOS Y USUARIOS: DEFINICION DE LA CLIENTELA POTENCIAL
3.5.1. Usos

Distribucién al por menor de nuestra variedad de producto
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3.5.2. Usuarios
principalmente buscamos clientes empresariales puesto que al vender por mayor

queremos impactar mas personas

3.5.3. Poder de negociacion con los clientes
Para comenzar queremos brindar precios mayoristas a pequefios negocios para
aumentar sus ingresos y que puedan brindar mejores precios a sus clientes
adicional promociones teniendo en cuenta que vamos a contar con grandes

variedades de marcas

3.6. FACTORES DE COMPETENCIA
Nuestra competencia cuenta con reconocimiento en el mercado ademas de capital

para invertir

3.7 APROVISIONAMIENTO DE INSUMOS O APOYO TECNOLOGICO

Para la distribucion necesitamos vehiculos para el transporte de alimentos

3.8. PROVEEDORES INTERNOS Y EXTERNOS

3.8.1. Proveedores internos
Como empresa es importante el apoyo de los colaboradores es por ello por lo que
depositamos nuestra confianza en los proyectos que tengan y que se acople al

modelo de nuestra empresa

3.8.2. Proveedores externos
Actualmente generamos alianzas en las cuales podamos obtener grandes

beneficios para el crecimiento de nuestra empresa con diferentes marcas
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3.8.3. Poder de negociacion con los proveedores
Actualmente tenemos un poder bajo de negociacién puesto que no contamos con
el recurso econdmico para invertir sin embargo nos proyectamos a mejorar nuestras

alianzas-

3.9. ESTACIONALIDAD DEL MERCADO
La estacionalidad es el periodo donde la venta de mi producto es méas fuerte
teniendo en cuenta esto como manejamos dulces nuestros aliados crean dulces
acordes a las fechas importantes ejemplo gomas de corazones para el dia de amor
y amistad, dulces de Halloween, masmelos de navidad se tiene en cuenta cada
fecha importante para impulsar mas nuestros productos con diferentes lineas solo

por el mes especial

3.10. PODER DE COMPRA
El poder de compra de nuestros clientes en este caso como son empresas 0
negocios debemos tener presenten que estan en la necesidad de estar surtiendo y
adquiriendo productos para la venta y con ello generar ingresos como no es un
producto nuevo ya rigen una serie de valores o precios que se ha estipulado en las
diferentes empresas con lo cual nosotros nos enfocariamos en dar mejores precios

y mayor variedad del producto

3.11. RANGO DE PRECIOS O TARIFAS
Terceros dedicados a la ventas y distribucién de golosinas, dulces entre otros

productos.

Nombre de la | Ubicacion Precios

competencia

Fayol Zona industrial Bogota Depende productos
Surti-lider Zona industrial Bogota Depende productos
Incauca Zona industrial Bogota Depende productos
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3.12. COMPORTAMIENTO DE LA CLIENTELA
El comportamiento que tienen nuestros clientes referentes a nuestro producto es
surtir sus negocios con el fin de tener mayor variedad de productos para la venta y
la frecuencia de compra seria semanal o puede ser menos esto directamente

depende del movimiento de mercancia de los clientes

3.13. CLICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
introduccién: lanzamiento al mercado de nuevos productos innovadores con menos

competencias y promociones para el lanzamiento

Crecimiento: incrementan ventas, mantener calidad del producto realizar publicidad

para que la marca genere impacto, se fidelizan mas clientes

Madurez: se incrementa la competicion con nuevos productos y menores precios
con el fin de persuadir nuestros productos, se generan promociones con el objetivo
de mostrar la diferencia y asi mismo dar incentivos que motiven a los clientes en

seguir adquiriendo el producto tradicional

Declive: continuar con el producto, pero no con las mismas caracteristicas se puede

seguir produciendo sin embargo solo para un mercado en especifico

3.14. ZONAS O AREAS POTENCIALES DEL MERCADO
(N/A) porgue nuestra empresa y la competencia no cuentan con un punto fijo de
ventas directas porque son vendedores TAT por ende se encargan directamente de
hacer llegar la mercancia hasta su negocio
4. PLAN DE MERCADEO

41. TIPOLOGIA DEL MERCADO
Mercado de competencia perfecta: la competencia cuenta con productos

homogéneos y se determina precio que es fijado por el mismo mercado (gomas)
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Mercado monopolista: Unico producto que no tiene competencia por las
caracteristicas del producto (N/A) porgue como somos terceros nos brindan los

mismos productos que a la competencia

Mercado de competencia imperfecta: muchas empresas ofrecen productos

similares no idénticos como no tenemos productos propios no aplica

Mercado monosopnista: los consumidores tienen la posibilidad de cambiar el precio

de un producto

4.2. DIFERENCIACION DEL PRODUCTO
Las diferenciales de nuestro producto es que no solo nos enfocamos en vender por
el contrario ofrecemos a nuestros clientes un valor agregado en el cual nos
encargamos de que los productos estén bien exhibidos que no falte mercancia
entregas oportunas entre otras que incremente las ventas de nuestros clientes y asi

nos beneficie a nuestra empresa

4.2.1. Fichatécnica del producto

CROCATO " s oo

CROCATO BOLSA POR BABOR

PRESENTACTON 12 Bolsas x 8 Unklades
CODIGO DE BARRAS  DIMENSIONES (cm) 0500 flay -

UNCAD 20330 wp

BOLSA

CORRUGADO ' 2603-0). "N 10Ky 245y

N' CAJAS 0" REGISTRO SANITARIO
X CONTENEDOR 40° PSA-001475.2010

CROCATO DOLSA SURTIDA
PRESENTACION 12 Bolsas x 12 Unidades
COOIGO DE BARRAS DIMENSIONES (cm) 038 G050
BOLSA 102003 (07254 @ 0o g
CORRUGADO

N CAJAS 0 REGISTRO SANITARIO
X CONTENEDOR 40 PEA001475-2010

Fiche técnicaimagen 1
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Esta es una ficha técnica de uno de nuestros productos ya que contamos con gran

variedad.

4.3. POLITICAS DE PRECIOS O TARIFAS

Aumento del dolar para productos extranjeros que son importados.

4.4, ESTRATEGIAS DE VENTAS
4.4.1. Promocion

Voz a voz y carteles en puntos fisicos.

4.4.2. Ventas Directas
Visitas TAT.

4.4.3. Ventas Indirectas

Distribuidores.

45. DISTRIBUCION Y MERCADEO
Actualmente se realiza ventas al por mayor en diferentes cafeterias a distribuciéon

es realizada por nuestro proveedor directamente.
46. PROMOCION Y PUBLICIDAD (No aplica)
4.7. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Se utilizara la comunicacion por correo para enviar promociones y catalogo

actualizado y exhibiciones nuevas.
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CAPITULO 3
5. ASPECTOS TECNICOS Y FINANCIEROS

5.1. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

5.1.1. Estructura organizacional

5.1.1.1. Organigrama de la “Empresa o idea de negocio “

Gerente

Jefe de
distribucion

Recursos

Humanos

Vendedores Jefe de ventas Transportadores

Organigrama imagen 2

5.1.1.2. Cargos y funciones del personal

»  Gerente: Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y se run lider.
Representante legal.

»  Recursos Humanos: Encargados de la contrataciones, capacitaciones y
administracion del personal.

»  Jefe de distribucion: Encargados del almacenamiento y entrega de la
mercancia a los clientes.

»  Jefe de ventas: Supervisar a los vendedores.

» Vendedores: Implementa estrategias para generar ventas efectivas y
fortalecer la relacion con los clientes.

»  Transportadores: llevar la mercancia a los diferentes clientes de la empresa.
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5.1.2. Direccionamiento estratégico

5.1.2.1. Vision de laempresa
Nuestra empresa nace en el 2019 con el fin de generar una alternativa diferente en
la industria de la distribucion de alimentos, generando fuentes de empleo y

crecimiento profesional.

5.1.2.2. Mision de la empresa
Para el afio 2025 Candy’” Store y chocolates se visualiza como una empresa lider en
la distribucion de alimentos en Colombia ademas de ello reconocida por la labor que
realiza con sus colaboradores y buscando dia a dia posicionarse en mercados

internacionales.

5.1.2.3. Objetivos de la empresa
Generar un ambiente de trabajo agradable y de crecimiento personal.
Posicionarnos nacionalmente.
Generar empleo a jévenes sin experiencia y comunidades vulnerables.

Ser una marca lider a través de las herramientas tecnolégicas.

5.2.  REQUERIMIENTOS TECNICOS, TECNOLOGICOS Y CIENTIFICOS
Se implementara programas para realizacion de facturas y aplicacién para generar

pedidos virtuales

5.3. PLANES GENERALES (N/A)

5.4. MANO DE OBRA DIRECTA.
Para comenzar la mano de obra necesitamos 10 vendedores a los cuales se les va
a distribuir diversas rutas que tendrian que realizar semanalmente y 5 repartidores

gue son los encargados de llevar la mercancia a los puntos de venta
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Los trabajadores contaran con un contrato obra labor con un salario basico sin
embargo se generan incentivos comisiones para los vendedores y distribuidores por

mayores ventas creando una tabla de bonificaciones y metas mensuales.

Como somos terceros de diferentes marcas por ende toda la mercancia esta en

nuestra bodega con el fin de crear un punto directo de distribucidbn mayorista.

5.5. LOCALIZACION DE LA PLANTA O ACTIVIDAD ECONOMICA
(N/A) por que se realiza distribucion TAT y no contamos con punto fisico por el

momento.

5.6. PRECISION DE INVERSIONES Y GASTOS INICIALES
Inversion 3.000.000 de capital
Computador para generar facturacion y para inventario de la mercancia

Impresora

6. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

6.1. GASTOS PREOPERATIVOS
Son aquellos gastos antes del inicio de las operaciones de la empresa:
RUT (gratuito)
Registro mercantil (gratuito) Mediante la Ley 1780 de 2016 se busca promover la
creacion de nuevas empresas jovenes, entendiendo que una empresa joven es
aguella conformada por personas naturales o juridicas que cumplan con ser
pequefias empresas.
Balance inicial por contador ($100.000)
Nuestros proveedores cuando iniciamos la empresa (SUPER, NUTRESA,
MONDELEZT, ALICORP).
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6.2. GASTOS GENERALES
Pago de Impuestos
Transporte del personal encargado de realizar los pedidos a nuestros clientes
Gastos de mantenimiento de equipos electronicos (Realizar facturacion y tener
inventario)
Transporte de Mercancia No aplica teniendo en cuenta que nuestro proveedor

lleva la mercancia directamente a nuestros clientes

6.3. INVERSIONES INICIALES
Capital de inversion $ 3.000.000
Computador para Facturacion $ 1.400.000
Impresora $ 200.000

Hojas para la facturacion, tinta para la impresora $59.000

6.4. COSTOS DIRECTOS

6.4.1. Plan Financiero.

> La inversion inicial
MAQUINARIAY [HOJAS PARA IMPRIMIR
EQUIPD TINTA PARA IMPRESORA
COMPUTADORA
IMPRESORA
Figura 1.
> crédito para los gastos de maquinaria y equipo
cuota crédito S 1.600.000 |crédito

1,80% |tasa interés mensual

12(numero de periodos

Valor por unidades

proyectadas a vender por mes
| costo al

1245’36 v se carga en el costo al vr por

docensa, respecto de la cuota

mensal a pagar del crédito

pago (S 149.443,16) |valor cuota mensual

Figura 2.
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6.4.2. Tesoreria Previsional y flujo de caja
En este informe se evidencia el crecimiento de la empresa desde el afio 0 y la
viabilidad de esta.

También se evidencia el flujo de caja de cada afio tanto inicial como final

Flujo de tesoreria proyectado 0 1 2
Ingresos

Aportes Socios 3.000.000

Creditos Obtenidos 1.600.000

Cuentas por cobrar 49.735.605 74.198.741
Total Ingresos Operativos 4.600.000 49.735.605 74.198.741

Egresos Operativos

Compra de Activos 1.759.000

Proveedores 15.606.446 29.676.310
Gastos de Administracidn y ventas 4.973.560 7.419.874
Pago Credito 1.793.318 1.793.318
Impuesto a la Renta 11.855.012
Total Egresos 1.759.000 22.373.324 50.744.514
Saldo en Caja 2.841.000 27.362.281 23.454.227
Caja inicial - 2.841.000 30.203.281
Caja Final 2.841.000 30.203.281 53.657.508

Figura 3

6.4.3. P&G Previsional
En el siguiente cuadro determinamos las pérdidas y ganancias de la empresa
desde el afio 1 y 2 con el fin de determinar crecimiento de esta sin embargo
debemos tener presente que el costo de ventas suele incrementar como se

informo anteriormente manejamos mas de 500 referencias.
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Estado de perdidas y ganancias proyectado 1 2
Ventas 62.169.506 77.206.049
Costo de ventas 18.260.524 31.673.213
Utilidad bruta 43.808.982 | 45.532.836
Gastos de administracion y ventas (10% de las

ventas) 6.216.951 7.720.605
Depreciacion (lineal por & afios) 351.800 351.800
Utilidad operacional (EBIT) 37.240.231 37.460.431
Gastos financieros 193.318 |- 188.635
Utilidad antes de Impuestos 37.046.913 | 37.649.066
Provision para Impuestos (32%)* 11.855.012 | 12.047.701
Utilidad neta 25.191.901 25.601.365
Figura 4

6.4.4. FACTIBILIDAD FINANCIERA

Realizando la formulacion del afio 1 y 2 del proyecto planteado,

se determina que el beneficio es mayor a 1 por lo tanto es viable

y factible la puesta en marcha, por lo que vemos claramente que

los beneficios son mayores a los costos.

TASA 12,32%

Afio 0 1 VMA
BENEFICIOS 62.169.506,18  77.206.049,35 116.548.331,31
COSTOS 4.600.000,00 18.360.524,40  31.673.212,99 46.052.644,26
Figura 4

6.4.5. Criterios de Evaluacion: TIR, VAN

De acuerdo con la tasa interna de oportunidad establecida para este proyecto, se
determina que el Valor presente neto de los flujos futuros de caja brinda una

rentabilidad considerable, generando oportunidades de inversion con una Tasa de
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Interés de Oportunidad alta de acuerdo con lo que el sistema financiero nos puede

ofrecer.
TIO
TIO 12,32%
Periodo Ingresos Egresos FME
0 1.600.000 o 1.600.000
1 62.169.506 18.360.524 45.808.982
2 77.206.049 31.673.213 45,552 856
WPN $73.495.687.04
Figura5
VAN
TASA 12,32%

Afio o 1 2 VMNA
BEMEFICIOS - 62.169.5060,18 77.206.049,35 116.548.331,31 B/C= 2,53
COSTOS 4.600.000,00 18.360.524,40 31.673.212,99 46.052.644,26

Figura 6

6.4.6. Analisis de sensibilidad
De acuerdo con la estrategia y objetivos planteados nuestra empresa ha sido
rentable porque al final de afio 1 tuvimos un margen de utilidad de $
43.808.981,78 y proyectado para el ailo numero 2 a largo plazo nuestro margen es
de $ 45.532.836,36 para lograr cumplir con los objetivos estipulado

6.4.7. Consideraciones sobre el impacto ambiental
> Imprimir en papel reciclable y biodegradable.
> Las bolsas que manejamos para la entrega de nuestros productos son
biodegradables
> Nuestro portafolio de productos contamos con una linea de desechables

biodegradable (Pura box)
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> Reutilizamos las cajas en las cuales viene nuestros productos con el fin de

reutilizarlas para préximos pedidos.

6.4.8. Introduccion al mapa de riesgo
En el momento no contamos con un punto fisico por ende no aplica este concepto,
sin embargo, cuando contemos con €l es importante que todos nuestros
colaboradores tengan la informacion de como actuar al momento de que se

presente una situacién de riesgo dentro de la empresa

6.4.9. Solicitud de crédito para creadores de empresa
La empresa se constituy6 el dia 21 de agosto del 2019, cuando realizamos el
proceso no tuvimos la necesidad de adquirir un préstamo con alguna entidad
financiera de ninguna entidad financiera para dar inicio teniendo en cuenta que
contdbamos con recursos econdmicos para iniciar este proyecto, después de ello
tuvimos que adquirir un crédito para cubrir los gastos maquinaria y equipo el cual

ya se cancelo.
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CAPITULO 4
7. ASPECTOS LEGALES Y ORGANIZATIVOS

7.1 FACTORES PARA DETERMINAR EL TIPO DE PERSONA JURIDICA
Al tener que entregar o emitir facturacion a mis clientes se estipula la creaciéon de la

empresa como persona juridica

7.2.  ESTIMULOS, SUBVENCIONES, APOYOS A LA CREACION DE

EMPRESA Y EL EMPLEO REGIMEN FISCAL Y REGLAMENTACION
DE LA ACTIVIDAD

A partir del 2 de mayo del 2016, la Ley 1780 busca promover el empleo y el

emprendimiento juvenil en el pais, con la creacion de los siguientes beneficios.

> Matricula Mercantil del comerciante, persona natural o juridica (Sin costo).

> Renovacion sin costo de la Matricula Mercantil por el primer afio siguiente al

registro de la empresa (Cuando constituimos la empresa fuimos beneficiarios con

este estimulo por cumplir con los requisitos).

7.3. CRITERIOS PARA ESTABLECER EL MARCO LEGAL
En la asesoria que nos dio el abogado de la cAmara de comercio de Bogot4, los
criterios que decidimos para la constitucion de la empresa como una sociedad por
acciones simplificadas fueron los siguientes:
> Capital inicial
> Numero de socios

> Numero de empleados

7.4. PROMOTORES, SOCIOS, E UNVERSIONISTAS
Socio: Jessica Alejandra Avellaneda Castillo con una participacion del 50% de la

empresa.
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7.5. FORMACION DEL CAPITAL

Nuestro capital se compone por:

> $ 3.000.000 entre mercancia y dinero en efectivo o en cuenta bancaria
> $ 1.400.000 de computadora

> $ 200.000 de impresora

Para un Capital total de $ 4.600.000

7.6. RIESGO PATRIMONIAL

La empresa en este momento no cuenta con seguro

7.7. ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO
En este momento trabajamos en la busqueda de alianzas comerciales con los
principales productores de confiteria en el pais, para convertirnos en distribuidores
directos de su marca mejorando la calidad de nuestros precios y asi poder
impactar mas cafeterias y continuar en la busqueda de nuevos clientes.
A su vez queremos que nuestros clientes al tener precios mayoristas puedan

buscar nuevos nichos y se conviertan en nuestros distribuidores directos

7.8. PROCEDIMIENTOS PARA LA LEGALIZACION

7.8.1. Requisitos y documentos.
La empresa esta constituida como sociedad por acciones simplificadas y para la
creacion de esta necesitabamos los siguientes documentos se anexan al final
Verificacion de la disponibilidad del nombre en el RUES
Creacion de los estatutos de la empresa
Copia de cedulas de los socios
Verificacion de cédigo ClIU
Copia del RUT de los accionistas

vV V.V V V VY

Cancelar los derechos de inscripcion
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7.8.2. De las Personas.
> Registro unico tributario como persona natural

> Copia del documento de identidad

7.8.3. De los contenidos

> Estatutos de la empresa
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CAPITULO 5
8. PROMOCION, FINANCIACION Y OPERACION

8.1. RECURSOS FINANCIEROS

Recursos propios de los socios

8.1.1. Recursos propios vs. Inversionistas, socios y asociados.
Mi capital inicial fue de $ 1.500.000 y el de mi socio fue $ 1.500.000

8.1.2. Créditos y préstamos: apalancamiento financiero.
A la fecha no hemos necesitado prestamos ya que todos los recursos han sido de
la capitalizacion de la inversion inicial sacamos un computador y impresora los

cuales ya se cancelaron

8.1.3. Fuentes de subvenciones, ayudas y fondos concursales.
No aplica

8.1.4. Identificacion de fuentes de cooperacion.

No aplica.

9. PLAN PREOPERATIVO, PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

9.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Fecha Actividad Resultados
01 de agosto del Idea de negocio Iniciamos la busqueda de
2019 proveedores
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15 de agosto del
2019

Seleccionamos
proveedor que mas se
ajustara a nuestras

necesidades

En la actualidad continuamos
con el mismo proveedor y

tenemos precios mayoristas

21 de agosto del
2019

Constitucion de la

empresa ante la CCB

Con la documentacion
realizamos la apertura de la
cuenta bancaria e iniciamos

labores

26 de agosto del
2019

Primera entrega

Iniciamos con nuestro primer

cliente Contento BPS

25 de noviembre
del 2019

2 nuevos clientes

CALLZILLA 85
CALLZILLA 170

21 de febrero del
2020

Balance de los 6
primeros meses de la

empresa

Nuestro capital aumento en un
200%
Total $ 9.000.000

09 de marzo del
2020

3 nuevos clientes

Actualmente atendemos 7
cafeterias de Call Center en la

ciudad de Bogota

9.2. RECURSOS FiSICOS, HUMANOS, TECNICOS Y FINANCIEROS

INICIALES.

» Recurso fisico: no contamos con un punto fisico de venta compramos productos

ya elaborados, Computador y Impresora.

» Recursos humanos: Mi socio es la encargada del proceso de ventas.

» Recursos Técnicos: a través de nuestro proveedor manejamos entrega y

logistica.

» Recursos Financieros iniciales: $ 3.000.000
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CONCLUSION

A lo largo de este proyecto evidenciamos que es totalmente viable, puesto que el
mercado al cual nos enfocamos es ideal para el crecimiento de este, nuestro
servicio y precios son altamente competitivos comparados con otras empresas

ubicadas en el mismo sector de la economia.

Ademas de ello contamos con aliados estratégicos que hacen que nuestro
posicionamiento sea efectivo y que a través de un amplio portafolio podamos
cubrir las necesidades de nuestros clientes, en cuanto a la parte financiera nuestra
rentabilidad ha permitido que la empresa subsista y que ademas de ello tenga una
curva de crecimiento no solo economia, sino que también hemos logrado expandir
nuestra distribucion llegando asi a muchos mas clientes y proyectandonos a

expandirnos a nivel nacional.

En conclusién, todo lo que hemos plasmado en nuestro proyecto ha sido la
recopilacion del trabajo de la empresa por mas de 10 meses, gracias a la
planeacién que se encuentra en este trabajo y que se ha ejecutado de la mejor

forma podemos afirmar que es un proyecto no solo viable sino también exitoso.
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