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INTRODUCCIÓN 

 La decoración se ha convertido en un paso importante para el hogar de una familia, ya 

que se busca generar un ambiente tranquilo, de amor, de pasión, es un lugar de descanso. Enton-

ces se plantea la idea de crear una empresa que cumpla la necesidad de transformar ambientes de 

acuerdo al gusto de cada persona, para que sea un ambiente único y tranquilo. 
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

En la vida de una persona, después de tener suplidas las primeras necesidades, surge la idea 

de querer lucir mejor y tener siempre lo mejor. Desde este punto empieza la idea de la decora-

ción de un hogar, el cómo se ve el hogar es como se ve frente a la gente. A veces el hogar y su 

composición tiende a ser importante para cerrar un negocio o, simplemente, generar impacto so-

cial y económico. 

Cristales Rico es una empresa dedicada a la decoración de un hogar a través de los espejos, 

marcos, camas, entre otras cosas. De esta manera, surge la idea de que un marco elegante en un 

hogar, cambia la perspectiva total del lugar, le da más amplitud. Adicionalmente, ahora, está la 

idea de la personificación, el cliente escoge su diseño y se le hace. 

Konker SAS es una empresa que lleva 39 años en el mercado, transformando ambientes. 

Está empresa está dedicada a la venta de papel tapiz, un papel tapiz, también, cambia el ambiente 

de un hogar de manera inmediata, adicionalmente a esto, le da clase y exclusividad al hogar de 

cualquier persona. La fácil limpieza y la calidad de los papeles hacen que Konker sobre salga y 

sea deseada a nivel nacional. 

Si se hace una unión en la venta de papeles de colgadura y los marcos exclusivos, se 

creará una idea de que una persona pueda conseguir todo para su hogar en un mismo lugar. Esto 

facilita la idea de andar de un lugar a otro y se mantiene al cliente, las ventas crecen y la compa-

ñía logra su éxito. 
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ANTEPROYECTO 

Objetivo general. 

La implementación de una decoración completa entre espejos que dan amplitud y papel ta-

piz que da tranquilidad, aran que los ambientes de los hogares sean diferentes e innovadores. 

Los hogares de Bogotá serán transformados con diseños exclusivos y hermosos tanto de papel 

tapiz, como de composiciones de Cristal. 

Objetivos específicos. 

1. La implementación en ventas de espejo con papel de colgadura. 

2. Ser distribuidor de los productos Konker. 

3. Información a través de la página de los nuevos productos manejados. 

4. Estudio asertivo de post venta. Para analizar la viabilidad. 

Misión. 

Crear exclusividad y transformación en hogares por medio de la implementación de espejos 

personalizados y papel de colgadura. 

Visión. 

Montar un punto de venta en la Calle 116 para el 2021. Esto con la posibilidad de abrir 

nuestro mercado y brindar la atención adecuada a un nuevo público. 

Justificación. 

Para Cristales Rico la implementación de un producto como lo es papel tapiz hará que sea 

un “hit” en la decoración, ya que son dos productos que se complementan entre sí. Los espejos 

de Cristales Rico presentan exclusividad y personificación de los clientes hacia sus hogares y la 

oportunidad de llevarse algo artesanal y que, adicionalmente, se complemente con una decora-

ción sutil con papel de colgadura.  
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DESCRIPCIÓN TÉCNICA. 

Cristales Rico en propiedad de Elizabeth Parada Rico, es una empresa ubicada en la Cl 75 

#54-52. Hace parte de “La zona M” de Bogotá, esto hace parte de la localidad de Barrios Unidos, 

el barrio es el 12 de octubre. Cristales Rico esta identificada en el mercado por su innovación en 

la decoración de marcos enchapados en espejo de diferentes tonos, estos son palo de rosa, gris, 

bronce, amarillo y morado. Adicionalmente, por su constante actualización de diseños exclusivos 

y personalizados.  

 

DEBILIDADES FORTALEZAS. 

● En el establecimiento no hay un lu-

gar de atención al cliente. 

● Poca exhibición. 

● Mucho tiempo de instalación. 

● Se necesita más personal con expe-

riencia. 

● Excelente atención al cliente. 

● Garantía en instalación y producto. 

● Exclusividad. 

● Diversidad en diseños. 

● Fábrica. 

● Puntualidad en entrega. 
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Logo e isotipo de la empresa. 

 

Slogan de la empresa. 

¡Exclusividad para tu hogar! 

Dofa. 

DEBILIDADES. 

● En el establecimiento no hay un lu-

gar de atención al cliente. 

● Poca exhibición. 

● Mucho tiempo de instalación. 

● Se necesita más personal con expe-

riencia.  

OPORTUNIDADES. 

● La ubicación, se encuentra en la zona 

“m” de Bogotá. 

● Diversidad en diseños. 

● Fábrica. 

● Buenos proveedores y clientes. Lle-

gan a ser nuestros clientes la misma 

competencia. 

FORTALEZAS. 

● Excelente atención al cliente. 

AMENAZAS. 
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● Garantía en instalación y producto. 

● Exclusividad. 

● Puntualidad en entrega. 

● Variedad de decoración que hay en 

el sector. (Los muebles). 

● La mala integración del grupo de tra-

bajo, por ser tantas personas. 

● Copia de los diseños de mala calidad 

y bajo precio. 
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INVESTIGACIÓN DE MERCADO. 

Cristales Rico para realizar el estudio de mercado va a realizar una encuesta entre el pú-

blico que ya tiene previsualizado. Adicionalmente Cristales Rico maneja un tiempo de produc-

ción de ocho días después del pago inicial. La entrega se realiza por domicilio sin ningún costo 

adicional y se instala gratis. Se pide al cliente un abono inicial del 60% para empezar a realizar el 

producto. 

La clientela que tiene Cristales Rico son personas que ven la decoración como necesidad 

básica en un hogar. Adicionalmente, se pauta mensualmente en Instagram para generar que más 

clientes compren el producto y visiten nuestro establecimiento. A clientes frecuentes para mante-

nerlos en esta margen y poder seguirles vendiendo les manejamos un precio hasta con el 20% en 

la mercancía que escojan. 

Segmentación. 

Los productos de Cristales Rico van dirigidos a la población que vea la decoración como un 

punto importante en su vida, son personas que desean que su hogar hable de su estratificación. 

Características de Segmentación. 

• Personas que tengan un estrato socioeconómico de 3 para arriba. 

• Aplica para personas mayores de 20 años que posean la posibilidad de adquirir un 

producto de Cristales Rico. 

• Almacenes que vendan decoración, pues puede ser un complemento. 

• Personas que le encante estar actualizando su decoración y la innovación de diseños. 

Segmentación geográfica.  

VARIABLES GEOGRAFICAS NIVELES, INTERVALOS, O CLA-

SES 
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Localidad Barrios Unidos 

Número de habitantes 254.162 

Extensión 11.900 hectáreas 

Densidad 2392,001 hab/km2 

Barrios 98, Barrios que lo componen. 

Clima 14 y 15 °C promedio 

Limites Al norte hasta la calle 100 llegando a 

la localidad de Suba, al sur hasta la calle 63, 

al oriente hasta la autopista norte y av. cara-

cas y al este hasta la avenida 68. 

 

Localización. 

 

Segmentación demográfica. 

 

VARIABLE DEMOGRAFICAS NIVELES, INTERVALOS O CLA-

SES 
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Edad 20-65 

Sexo Masculino, Femenino 

Tamaño Familiar 1,2,3,4,5,+ 

Estado Civil Soltero, Casado, Viudo, Divorciado 

Nacionalidad Colombiana, venezolana, etc. 

Ocupación Todas las ocupaciones. 

Clase social Media, Alta 

Nivel educativo Bachiller, técnico, tecnólogo, profesio-

nal 

Ingresos Mayor a un salario mínimo 
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PRODUCTO. 

Cristales Rico tiene como producto principal los espejos. Es una vidriería que se encarga de 

crear decoración, con mesas, marcos, paredes y muebles con espejos. Los espejos que vende la 

compañía de dividen en color y acabados. Los colores son palo de rosa, gris, bronce, morado, 

amarillo y el color de espejo natural. El acabado que da la compañía es el pulido brillado, solo 

pulido, sandblasting y bisel. 

Lo que más se comercializa en Cristales Rico son los marcos con espejos. Estos marcos se 

venden por medida, por ejemplo: 1,80m*1m o 2m*1m 

Precio. 

El valor de cada producto en Cristales Rico varía según su complejidad o trabajo requerido. 

Los precios de los tipos de vidrio están por metro cuadrado y constas desde 100.000 el metro 

cuadrado instalado, hasta 180.000. Para sacar este costo se evalúa el precio de la lamida que 

viene de 2,80m*4m de ancho dependiendo el tono que se tenga establecido. 

Los marcos, dependiendo del tamaño y diseño varia su precio igual. Un marco caída senci-

lla de 1,80m*1m sale en 1´200.000 y uno de 2m*1m sale en 1¨600.000. En el mercado los mar-

cos en este estilo están costando entre 1’100.000 a 1´400.000, pero de lo que se caracteriza Cris-

tales Rico es de su calidad y el acabado hacia el trabajo. 

Punto de venta. 

Cristales Rico se encuentra ubicado en la Cl 75 #54-52. Esta dirección hace parte del Barrio 

12 de Octubre, donde se encuentra ubicada “La zona M” de Bogotá. Esta zona fue catalogada así 

por la variedad de comercio en decoración del hogar.  

Esta ubicación le da una oportunidad de crecimiento a la empresa, ya que atare el ´público 

interesado en este tipo de decoración exclusiva e innovadora. 
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Publicidad. 

Se realiza una pauta mensual en la página de Instagram, esto atarea bastantes clientes. El 

trabajo que más a traído clientes y ventas es las historias con influenciadores que recomienden la 

marca. Se tuvo la oportunidad de trabajar con Mario Ruiz en junio y las ventas incrementaron 

exponencialmente, igual que los seguidores.  

Fichas técnicas. 

NOMBRE. Caída simple 

TAMAÑO.  1,80m x 1m 

 2m x 1m 

 Medida personalizada 

MATERIAL. Espejo, marco según diseño de 

madera MDF de 15mm 

COLOR. Espejo gris, palo de rosa, bronce, 

amarillo, morado y normal. 

Observacio-

nes. 

Este diseño le da elegancia al 

ambiente con su estilo vintage atrae 

la mirada de cualquier persona. La 

composición entre lo clásico y lo 

moderno lo hace una pieza impor-

tante en este momento. 

 



12 

 

 

 

                                                    

NOMBRE. Doble caída. 

TAMAÑO.  1,80m x 1m 

 2m x 1m 

 Medida personalizada 

MATERIAL. Espejo, marco según diseño de 

madera MDF de 15mm 

COLOR. Espejo gris, palo de rosa, bronce, 

amarillo, morado y normal. 

Observacio-

nes. 

Diseño con una capa adicional 

de espejo en dirección contraria a la 

normal, su punto fuerte está en el 

acabado artesanal y la unión ade-

cuada y elegante que se la tira por 
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tira. Modelo innovador que aporta 

elegancia y modernidad. 

 

NOMBRE. El Tigre. 

TAMAÑO.  1,80m x 1m 

 2m x 1m 

 Medida personalizada 

MATERIAL. Espejo, marco según diseño de 

madera MDF de 15mm 

COLOR. Espejo gris, palo de rosa, bronce, 

amarillo, morado y normal. 

Observacio-

nes. 

Nombre inspirado en el apodo 

de su creador, está compuesto por 

fragmentos iguales que aportan en 
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diseños, exclusividad y elegancia. 

Adicionalmente, su diseño aporta 

puntos oscuros a distancia, esto pa-

rece a las manchas de un tigre.  

                                 

NOMBRE. El Laser. 

TAMAÑO.  1,80m x 1m 

 2m x 1m 

 Medida personalizada 

MATERIAL. Espejo, marco según diseño de 

madera MDF de 15mm 

COLOR. Espejo gris, palo de rosa, bronce, 

amarillo, morado y normal. 

Observacio-

nes. 

Su nombre es inspirado en su 
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composición extraña, revoluciona-

ria y ambiciosa. Se recomienda este 

diseño para espacios amplios, pues 

este va a servir para darle contraste 

y punto focal a la decoración. Es un 

diseño clásico y recomendado por 

la elegancia que aporta a un espa-

cio. 

                                                 

NOMBRE. 3D 

TAMAÑO.  1,80m x 1m 

 2m x 1m 

 Medida personalizada 

MATERIAL. Espejo, marco según diseño de 

madera MDF de 15mm 
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COLOR. Espejo gris, palo de rosa, bronce, 

amarillo, morado y normal. 

Observacio-

nes. 

Un marco compuesto por sube y 

bajas. La complejidad de realizar 

este diseño lo hace exclusivo y co-

diciado. Este diseño va aportar ele-

gancia y modernidad a cualquier 

ambiente. 
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ORGANIGRAMA. 

 

Funciones. 

Para los puestos de Cristales Rico no se necesita mucha experiencia, pero si se requiere 

cumplir con una edad entre los 18 años y los 40 años. Esto es, porque los trabajos tienden a nece-

sitar mucha fuerza física para poder ser realizados. 

Gerente. 

Encargada de manejar toda la empresa desde la parte financiera, como la operativa y co-

mercial. Es la encargada de los pagos de nómina, de proveedores y de los gastos de la compañía.  

Perfil del puesto: 

 Persona profesional en Administración de empresas o carreras alternas. 

 Con personalidad de líder. 

 Buen vocabulario y serio. 

 Buna atención al cliente. 

GERENTE 

Elizabeth Parada

Marketing

Alejandro López

Secretaria

Mariaexi

Jefe de planta

Jhon Guerrero

Enchapadores.

Enchpador 1

Kevin

Enchapador 2 

Oscar

Pulidores.

Pulidor 1

Kevin Romero

Pulidor 2 

Gabriel

Pulidor 3

Antonio
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 Perona que no le importe ensuciarse las manos para ayudar en la empresa. 

Marketing: La función es manejar las redes sociales de la empresa, atender y vender en 

las mismas. Se trata de darle seguridad al cliente del producto y hacerle seguimiento en todo mo-

mento, durante y después de la venta.  

Perfil del puesto. 

 Persona con experiencia en ventas, ya sean formales o informales. 

 Con excelente actitud de trabajo. 

 Buena atención al cliente. 

 Colaborador. 

Jefe de Planta.  

Persona encargada de recibir mercancía, trabajarla y estar pendiente de la producción del 

producto del cliente. Esto igual incluye el conocimiento amplio sobre los productos y el majeo 

del personal a su servicio. 

Perfil del puesto. 

 Conocimiento sobre el vidrio y sus diferentes acabados y usos. 

 Manejo de personal. 

 Agilidad en la entrega de materiales. 

 Organizado (a). 

 Buena actitud. 

 Todo terreno. 
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Secretaria. 

 Es encargada del papeleo de la empresa, así mismo de la organización visual y la aten-

ción adecuada a cliente físicos. Cuando la gerente no se encuentra es la encargada de recibir los 

pagos y la mercancía de proveedores. 

Perfil del puesto. 

 Disposición para aprender y brindar del conocimiento. 

 Buena actitud. 

 Adecuada atención al cliente. 

 Organizada (o). 

 Honestidad. 

Pulidores.  

Son los encargados de darle el acabado de pulido y/o brillado al vidrio conforme lo desee 

el cliente. Realizar cortes del vidrio también es su tarea principal. De esta manera, también son 

encargados de mantener orden en el puesto de trabajo y del almacén. 

Perfil del puesto. 

 Persona con conocimiento básico en pulido y acabados del vidrio. 

 Persona con experiencia en cortes y cargamentos de vidrio. 

 Agilidad con las herramientas de trabajo para cumplir con los tiempos de entrega. 

 Buena actitud. 

 Seguimiento de instrucciones. 
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Enchapadores.  

Son aquellas personas que cumplen con la función de armar los marcos con los diseños 

solicitados, también son los encargados de priorizar por el cuidado de la mercancía y porque esta 

se realice rápidamente. Los enchapadores son los que mejor ganan, esto es por el trabajo diario y 

constante que deben hacer. Deben armar cada uno, mínimo, 4 marcos en el día.  

Perfil del puesto. 

 Agilidad en los cortes y pulido de los vidrios. 

 Compromiso. 

 Mentalidad abierta para dejarse enseñar. 

 Saber cortar y pulir. 

 Saber tomar medidas adecuadas. 
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ENCUESTA REALIZADA. 

Se realizó la encuesta, inicialmente a 21 personas y este fue el resultado. Esto con el fin 

de conocer la aceptabilidad que puede llegar a tener la empresa. 

 

Según la encuesta se puede evidenciar que el público al que se apunta inicialmente está 

bien definido, pues la mayoría de las personas que votaron son mayores de edad. 

 

El 81% de las personas que votaron hacen parte del estrato 3-4 que pueden adquirir nues-

tros productos con mayor facilidad. 
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Mediante esta respuesta, nos damos cuenta que la idea de la personificación de producto 

es una idea que le gusta al público y es un punto a favor, pues el 95,2% voto por una experiencia 

personalizada. 

 

Para el 95,2% del público entrevistado la decoración es muy importante. Esto da buena 

vista de la idea que se quiere tocar. 
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Para el 70% de la población es importante transformar de primeras la decoración de las 

paredes. Esta respuesta da cavidad al argumento de Cristales Rico, pues lo que más se vende es 

decoración para las paredes.  

 

El 95% de la población sabe que es un papel de colgadura. Para llegar a un 100% de co-

nocimiento sobre el producto se puede manejar un tipo de publicidad. 
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El 80% de la población piensa que decorar una pared con papel de colgadura es 

una buena idea.  

 

Referente a la anterior respuesta, un 85% de la población desea decorar con un marco. 

Por ende, la inversión en marcos puede ser más beneficiosa para la marca. 
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El palo de rosa es un color que gusta mucho, ya que es un tono moderno y, tam-

bién, que da elegancia a un ambiente. Esto se evidencia por su favorabilidad del 50% de 

la población encuestada. 

 

De los diseños manejados por Cristales Rico el 3D y El laser son los que más votación 

obtuvieron con un 33,3% de favorabilidad. Casualmente son los diseños que más se venden en la 

empresa. 
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El 76,2% piensa que sería una excelente idea comercializar el papel de colgadura con la 

venta de marcos. Esto es porque se complementan en decoración el uno del otro. 
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GASTOS FIJOS. 

 Según el estudio de la empresa, se contabilizó unos gastos de más de 37’000.000. En es-

tos gastos se incluyen 22’756.127 de mercancía, hay 3’700.000 de arriendo, en servicio se van 

100.000 en agua y de 260.000 de luz. En salarios la empresa, mensualmente, invierte 

11’056.000. La suma de lo anterior da un total de gastos fijos de 37’872.127. 

Tabla de punto de equilibrio. 

Producto. P. V C.V M.C$ M.C % PEI PEU 

3D 1’400.000 480.000 920.000 66% 57’382.010 40 

Laser. 1’200.000 410.000 790.000 66% 57’382.010 48 

Sol. 1’400.000 500.000 900.000 64% 59’175.198 42 

Tigre. 1’800.000 600.000 1’200.000 67% 56’525.562 31 

Caída 

simple. 

900.000 380.000 520.000 58% 65’296.770 73 

Caída 

doble 

950.000 400.000 550.000 58% 65’296.770 69 

Total 1’275.000 461.667 813.333 64% 59’175.198 46 

Costos Variables: 21’236.682. 
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Gráfico. 
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

 

TAREAS
Sub tareas. 

1
2

3
4

1
2

3
4

1
2

3
4

1
2

3
4

1
2

3
4

1.1  Identificación de la idea de negocio
Se pensó en la idea retom

ando un trabajo anterior.

1.2 Justificación de la idea de negocio
Se realizó la justificación adecuada.

1.3  M
atriz DOFA personal e inventario de habilidades y destrezas propias

La m
atriz Dofa se realizó en excelencia.

2.1  Nom
bre de la em

presa
Nom

bre ya definidó.

2.2  M
isión 

M
isión creada de acuerdo a la esencia de la em

presa.

2.3  Visión
Visión en excelencia.

2.4 Objetivos de la em
presa

Objetivos realizados de acuerdo a la im
plem

entación de la idea.

2.5  M
atriz DOFA

La m
atriz Dofa se realizó en excelencia.

2.6  M
atriz DOFA con estrategias

Las estrategias com
pletadas.

3.1  Logotipo de la em
presa

Creado con anterioridad.

3.2  Eslogan de la em
presa

Creado en excelencia.

4.1  Organigram
a de la em

presa
Se cum

plio con el organigram
a.

4.2  Funciones de los cargos
Idea com

pleta de las funciones, falta en ser m
ás específico.

5.1  Descripción del producto o servicio
Producto definido, hacía falta la conceptualización.

5.1.1 Ficha técnica del producto o servicio
Ficha técnica en excelencia.

5.1.2 Valor agregado del producto o servicio frente a la com
petencia

Idea determ
inada en el estudio.

6.1  Investigación de m
ercados

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1 Objetivo de investigación de m
ercado

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1    Diseño del estudio de investigación de m
ercados

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.2    Instrum
entos de recolección de datos prim

arios y segundarios
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.1  Instrum
ento de recolección de datos prim

arios
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.2 Validación del instrum
ento de recolección de datos prim

arios
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1    Determ
inación tam

año optim
o del m

ercado
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.2    Determ
inación de la m

uestra
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.5    Recolección de datos prim
arios

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.6    Análisis de inform
ación de recolección de datos prim

arios
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.7 Conclusiones generales de la investigación de m
ercados

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.2  Segm
entación de m

ercado
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.3 Las cuatro P
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1 Producto
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.1 Historia
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.2 Ficha técnica
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.3 Valor agregado
Com

pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.4 Diseño
Ya creado, pero m

ejorado.

6.1.1.5 Etiqueta
Ya creado, pero m

ejorado.

6.1.1.6 Em
paque

Ya creado, pero m
ejorado.

6.1.2 Plaza (punto de venta)
Punto definido.

6.1.2.1 Ubicación geográfica
Punto definido.

6.1.1    Precio
Ya identíficado.

6.1.1.1 Costo total y unitario del producto o servicio
Ya identíficado.

6.1.1.1.1   Determ
inación de costos fijos de producción o prestación del servicio

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.1.2   Determ
inación de costos variables de producción o prestación del servicio

Ya creado, pero m
ejorado.

6.1.1.1.3   Costo Total
Ya creado, pero m

ejorado.

6.1.1.1.4   Costo individual del producto o servicio
Ya creado, pero m

ejorado.

6.1.1.2 Análisis de precio de la com
petencia

Ya creado, pero m
ejorado.

6.1.1.3 Resultado estudio de m
ercado

Com
pletado y correcto según lo establecido en el aula.

6.1.1.4  Precio de la com
petencia

Ya identíficado.

6.1.1.5 Asignación de precio
Ya identíficado.

6.1.2 Prom
oción

6.1.2.1 Im
agen publicitaria

6.1.2.2 Canales publicitarios

6.1.2.3 Prom
oción en ventas

6.4 Punto de equilibrio
Logrado en excelencia.

7.1 Tam
año optim

o de la planta

7.2 Diseño planim
étrico de la planta

SEGUNDO
 SEM

ESTRE DEL 2020

2. DIRECCIONAM
IENTO 

ESTRATÉGICO

1.IDEA DE NEGOCIO.

3.  IM
AGEN CORPORATIVA

4.  ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

AGOSTO
SEPTIEM

BRE
OCTUBRE

NOVIEM
BRE

5. DEL PRODUCTO O SERVICIO

6. PLAN DE M
ERCADEO

7. DISEÑO DE PLANTA

INDICADO
RES.

DICIEM
BRE
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MAPA DE PLANTA. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

ENTRADA 

OFICINA 
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MESA DE EN-

CHAPE 

CASILLEROS 
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MARCOS DE MADERA 

PARA EL PROCESO DE EN-

CHAPE 

EXCIBICIÓN 
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MAPA DE PROCESOS. 

 

Estratégicos. 

Desde esta área se plantea la visión y pasos a seguir de la compañía. Por esta razón, la 

estrategia que se plantea es visualizar y participar en cada uno de los procesos para el uso 

y procedimiento adecuado de cada área. Adicionalmente, se plantea el tener organizados 

los gastos de mercancía para solicitar más, cada vez esta se agote. 

Procesos misionales. 

En este nivel la estrategia está en la captación de clientes y en el proceso adecuado en 

producción y en tiempo de entregas. Por esta razón, se va a implementar una pauta en la 

página de Instagram, donde se capta más del público y, de esta manera, se invertirá en 

más personal efectivo para acertar en tiempos de entrega y calidad de producción. 
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Procesos de apoyo. 

La estrategia central consiste en generar enfoque en cada acción o paso a seguir para la 

elaboración del material. De esta manera, también, es necesario mantener el orden en pa-

peleo de despachos y producción. Por otro lado, se va a implementar incentivos económi-

cos y emociónales para que este proceso aumente su efectividad. 
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PLAN FINANCIERO. 

Balance general. 

 

Comprobante de apertura. 

 

DEBE

ACTIVOS =

PRESTAMOS 449.000$                                    

TOTAL PASIVOS 449.000$                                    

APORTES CAPITAL 4.123.000$                                 

TOTAL PATRIMONIO 3.674.000$                                 

ACTIVOS           $  4.123.000 =

CRISTALES RICO  NIT: 1118560694-2

PASIVO+PATRIMONIO      $                          4.123.000

HABER

PASIVOS

NIT:1118560694-2

FECHA: 1/01/2021

CÓDIGO DESCRIPCIÓN PARCIAL DEBE HABER

1105 CAJA 4.123.000$                                 

3115 APORTES SOCIALES 4.123.000$         

ELIZABETH PARADA 3.674.000$                

1110 BANCOS 449.000$                                    

PREPARÓ REVISÓ APROBÓ AUXILIARIES DIARIO

COMPROBANTE DE APERTURA                                           NOMBRE EMPRESA: CRISTALES RICO

CONTABILIZADO
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Activos Fijos. 

 

DETALLE CANTIDAD PRECIO TOTAL

Maquita 10 500.000$                   5.000.000$                                 

Corta vidrios 4 100.000$                   400.000$                                    

Lijas 800 2.700$                       2.160.000$                                 

Pad Amarillo 100 25.000$                     2.500.000$                                 

Mesas de corte 5 400.000$                   2.000.000$                                 

Taladros 4 1.000.000$                4.000.000$                                 

Impresora 1 750.000$                   750.000$                                    

Cámaras 3 350.000$                   1.050.000$                                 

Estractor 2 1.750.000$                3.500.000$                                 

Tapabocas 200 900$                          180.000$                                    

Uniformes 5 80.000$                     400.000$                                    

Computador 1 3.000.000$                3.000.000$                                 

Escobas 3 7.000$                       21.000$                                      

Trapero 2 5.000$                       10.000$                                      

Herramientas básicas 1 500.000$                   500.000$                                    

Tornillos 5000 40$                            200.000$                                    

Metros 12 31.074$                     372.888$                                    

Resmas de papel 10 10.000$                     100.000$                                    

Esferos y marcadores 20 8.000$                       160.000$                                    

Escritorios 2 400.000$                   800.000$                                    

Silicona cajas 6 150.000$                   900.000$                                    

Botiquín (Primeros auxilios) 2 38.400$                     76.800$                                      

Jabones y limpieza 1 50.000$                     50.000$                                      

Trapos 20 1.000$                       20.000$                                      

Sillas de escritorio 2 330.000$                   660.000$                                    

Sillas atención 4 99.900$                     399.600$                                    

ACTIVOS FIJOS CRSTALES RICO
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Flujo de caja.  

 

INGRESOS MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

DEMANDA  MARCO 3D 12 13 14 15 15 16 16 17 17 18 18 19

PRECIO PRODUCTO A $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.000 $ 1.400.001 $ 1.400.002

TOTAL INGRESO 3D $ 16.800.000 $ 17.640.000 $ 19.600.000 $ 20.580.000 $ 21.000.000 $ 22.050.000 $ 22.400.000 $ 23.520.000 $ 23.800.000 $ 24.990.000 $ 25.200.000 $ 26.460.000

DEMANDA CAIDA DOBLE 7 7 8 8 9 9 9 10 10 11 11 12

PRECIO PRODUCTO A $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000 $ 950.000

TOTAL INGRESO CAIDA DOBLE $ 6.650.000 $ 6.982.500 $ 7.331.625 $ 7.698.206 $ 8.083.117 $ 8.487.272 $ 8.911.636 $ 9.357.218 $ 9.825.079 $ 10.316.333 $ 10.832.149 $ 11.373.757

DEMANDA  MARCO LASER 12 13 13 14 15 15 16 17 18 19 20 21

PRECIO PRODUCTO A $ 1.200.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000

TOTAL INGRESO MARCO LASER $ 14.400.000 $ 15.120.000 $ 15.876.000 $ 25.004.700 $ 26.254.935 $ 27.567.682 $ 28.946.066 $ 30.393.369 $ 31.913.038 $ 33.508.689 $ 35.184.124 $ 36.943.330

DEMANDA  MARCO SOL 3 3 3 3 4 4 4 4 4 5 5 5

PRECIO PRODUCTO A $ 1.200.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000

TOTAL INGRESO MARCO SOL $ 3.600.000 $ 3.780.000 $ 3.969.000 $ 6.251.175 $ 6.563.734 $ 6.891.920 $ 7.236.516 $ 7.598.342 $ 7.978.259 $ 8.377.172 $ 8.796.031 $ 9.235.833

DEMANDA  CAIDA SIMPLE 10 11 11 12 12 13 13 14 15 16 16 17

PRECIO PRODUCTO A $ 1.200.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000

TOTAL INGRESO CAIDA SIMPLE $ 12.000.000 $ 12.600.000 $ 13.230.000 $ 20.837.250 $ 21.879.113 $ 22.973.068 $ 24.121.722 $ 25.327.808 $ 26.594.198 $ 27.923.908 $ 29.320.103 $ 30.786.108

DEMANDA  MARCO TIGRE 7 7 8 8 9 9 9 10 10 11 11 12

PRECIO PRODUCTO A $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000

TOTAL INGRESO MARCO TIGRE $ 12.600.000 $ 13.230.000 $ 13.891.500 $ 14.586.075 $ 15.315.379 $ 16.081.148 $ 16.885.205 $ 17.729.465 $ 18.615.939 $ 19.546.736 $ 20.524.072 $ 21.550.276

TOTAL INGRESOS $ 66.050.000 $ 69.352.500 $ 73.898.125 $ 94.957.406 $ 99.096.277 $ 104.051.090 $ 108.501.145 $ 113.926.202 $ 118.726.512 $ 124.662.838 $ 129.856.480 $ 136.349.304

EGRESOS MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

ARRIENDO $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000 $ 6.000.000

SERVICIOS $ 840.000 $ 924.000 $ 1.016.400 $ 1.118.040 $ 1.229.844 $ 1.352.828 $ 1.488.111 $ 1.636.922 $ 1.800.615 $ 1.980.676 $ 2.178.744 $ 2.396.618

NOMINA $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940 $ 13.644.940

PUBLICIDAD $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000 $ 2.180.000

TRANSPORTE $ 1.560.000 $ 1.638.000 $ 1.719.900 $ 1.805.895 $ 1.896.190 $ 1.990.999 $ 2.090.549 $ 2.195.077 $ 2.304.830 $ 2.420.072 $ 2.541.076 $ 2.668.129

HERRAMIENTA $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000 $ 4.500.000

SUMINISTRO DE ESPEJOS, MARCOS, ETC.(COSTO) $ 26.000.000 $ 27.300.000 $ 28.665.000 $ 30.098.250 $ 31.603.163 $ 33.183.321 $ 34.842.487 $ 36.584.611 $ 38.413.842 $ 40.334.534 $ 42.351.260 $ 44.468.823

MANTENIMIENTO $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000 $ 1.800.000

Total de Egresos $ 56.524.940 $ 57.986.940 $ 59.526.240 $ 61.147.125 $ 62.854.136 $ 64.652.088 $ 66.546.087 $ 68.541.550 $ 70.644.227 $ 72.860.222 $ 75.196.020 $ 77.658.511

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

TOTAL FLUJO DE CAJA 9.525.060$   11.365.560$  14.371.885$    33.810.281$    36.242.140$   39.399.002$    41.955.058$  45.384.652$   48.082.286$    51.802.616$     54.660.460$    58.690.793$     
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Valor presente neto. 

 

 

Tasa interna de retorno. 

 

INVERSIONFLUJO DE CAJA ELEVADO FORMULADO 

$ 9.525.060 1 10% 1 $ 8.659.145

$ 11.265.560 1 10% 2 $ 9.310.380

$ 14.371.885 1 10% 3 $ 10.797.810

$ 33.810.281 1 10% 4 $ 23.092.877

$ 36.242.140 1 10% 5 $ 22.503.518

$ 39.399.002 1 10% 6 $ 22.239.709

$ 41.955.058 1 10% 7 $ 21.529.579

$ 45.384.652 1 10% 8 $ 21.172.275

$ 48.082.286 1 10% 9 $ 20.391.583

$ 51.802.616 1 10% 10 $ 19.972.151

$ 54.660.460 1 10% 11 $ 19.158.158

$ 58.690.793 1 10% 12 $ 18.700.695

$ 217.527.880 138.626.540$     

VPN

FAORMULA/INTERES

VPN
-$ 78.901.340

-$ 78.901.340

PERIODO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

$ $ 78.901.340 8.659.145,45$  9.310.380,17$    $ 10.797.810 $ 23.092.877 $ 22.503.518 $ 22.239.709 $ 21.529.579 $ 21.172.275 $ 20.391.583 $ 19.972.151 $ 19.158.158 $ 18.700.695

-$ 70.242.195 -$ 60.931.814 -$ 50.134.004 -$ 27.041.128 -$ 4.537.610 $ 17.702.099

DIAS 30 30 30 30 30 7

EN 157 DIAS (5 MESES Y 7 DIAS) SE ESTARIA RECUPERDANDO LA INVERSION INICIAL 

RECUPERACION EN DIAS 157

PARTE POSITIVA(10%) $ 138.626.540

CERO (29,244%) $ 141.120.976 0,287270869 28,73%

PARTE NEGATIVA(30%) $ 2.494.436 TIR

De acuerdo al cambio que se puede realizar en la tabla, la Tasa Interna de Retorno equivale al 28,73%
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Estado de Resultados. 

 

Apalancamiento financiero. 

Hoy en día encontramos varias alternativas para buscar recurso para financiar un proyecto en-

tre las opciones encontramos entidades públicas como Impulsa Colombia, el Sena, Colciencias; 

fonade, fondo emprender las cuales son organizaciones que apoyan a los emprendedores a la 

hora de iniciar algún proyecto eso si hay que seguir cierto tipo de requisitos para conseguir el fi-

nanciamiento de estas organizaciones. 

Por otro lado, también algunos establecimientos financieros, fondos de capital y, más recien-

temente, inversionistas privados, a través del llamado crowdfundig, le están apostando a esas ini-

ciativas con potencial de desarrollo y de alto impacto Conocer las diferentes de financiamiento el 

cual permite adoptar por la mejor alternativa que le convenga al proyecto según las necesidades 

del mismo 

De acuerdo al análisis financiero realizado en este proyecto, podemos concluir una buena al-

ternativa de fuente de financiamiento externa para nuestro proyecto, sería viable tomar un crédito 

Ingresos Operacionales $ 1.239.427.879

Costos de producción $ 514.276.007

Utilidad Bruta $ 725.151.872

Porcentaje 58,51%

Gastos Generales de Admon $ 271.979.280

Depresiasión $ 14.688.200

Utilidadad operacional $ 438.484.392

Porcentaje 35,38%

Provisión de impuesto (34%) $ 149.084.693

Utilidad neta $ 289.399.699

Porcentaje 23,35%

CRISTALES RICO SAS

Estado de Resultado Año 1

Nit: 11188560694
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con tasa de interés baja, teniendo en cuenta la inversión propia con la que contamos para cubrir 

ante las obligaciones financieras de nuestro proyecto. 

Además, para este proyecto es muy importante tener una cartera muy controlada ya que por 

medio de ellos podremos tener la liquidez de recursos necesarias para el buen funcionamiento y 

el éxito de este proyecto. 

Por otro lado, es muy importante negociar con nuestros proveedores para establecer acuerdos 

de pago, a fin de prolongar las fechas de pago y priorizar el recaudo de las ventas realizada para 

que de esta forma podemos trabajar el dinero y de esta forma poder cumplir con las obligaciones 

contraídas 

En ese orden de ideas la distribución de aporte queda de la siguiente manera 

 Capital Inicial: $ 78.901.340 

 Capital propio 40.000.000 

 Financiamiento extremo, Préstamo Bancario $ 38.901.340 a un plazo de 24 meses. 

(Comparabien.2 May, 2021)  
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El banco que escogimos fue Banco AV Villas, este cuenta con una Tasa 10,30%, para este 

tipo de créditos de libre inversión es uno de los bancos que más baja tiene la tasa de interés Efec-

tiva anula.  
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CONCLUSIONES. 

El proyecto Cristales Rico se trata de la unificación de varios conceptos en la decoración 

de un espacio. Los espejos aportan amplitud, los vidrios diseño y el papel de colgadura cali-

dez. Es por esto, que el proyecto consiste en unificar estos dos tipos de mercados en una em-

presa. 

En está investigación se logró organizar la empresa en el sentido administrativo y comer-

cial. Mediante las encuestas realizadas, se evidencio la excelente aceptación que tiene el pro-

yecto frente al publico objetivo. Adicionalmente, el plan financiero arrojo un resultado favo-

rable y real frente a la historia de la empresa. 

Cristales Rico es una empresa que lleva cinco años en el mercado, empezó como la ma-

yoría de las empresas, con un sueño muy grande y pocos recursos. Gracias a la disciplina, 

energía positiva y trabajo duro de la empresa se cumplen cinco años de su inauguración. Adi-

cionalmente, esta investigación apoya al reconocimiento de varios errores y la corrección de 

estos. Uno de los cambios notorios fue la organización de la planta, el cambio de contrato in-

formal a formal de los trabajadores y la organización financiera.  

La unión en un hogar de papel tapiz y marcos elegantes genera un excelente impacto en el 

mercado. Esto generó que Cristales Rico cumpliera con un objetivo específico de inaugurar 

un punto de venta con la posibilidad de tener una “galería de arte” donde se exhiben los mar-

cos y, algunos papeles de colgadura. 

Por lo tanto, Cristales Rico tiene un futuro extraordinario en el mercado de la decoración, 

es importante seguir con el manejo de influenciadores y pauta en redes sociales. Desde la 
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parte financiera, hasta la parte comercial se evidencia que, desde el trabajo en equipo se lo-

gran crear cosas extraordinarias. 
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ANEXOS. 

Rut. 

(Dian,2021).  
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Rues. 

(Cámara de comercio de Bogotá 2021). 
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Formulario de afiliación. 

 

(Colpensiones,2021) 
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Arl empelado. 

(Sura,2020) 
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Eps empleado. 

(Compensar,2021) 
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Contrato laboral.  
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