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TITULO

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
DEDICADA A LA PRODUCCION DE TARJETAS, RECORDATORIOS Y
ACCESORIOS PARA CUALQUIER OCASION EN EL MUNICIPIO DE
FUSAGASUGA.

1. AREA Y LINEA DE INVESTIGACION

Programa: Administracion de Empresas
Area: Emprendimiento y Desarrollo Empresarial
Linea: Emprendimiento y Desarrollo Empresarial

Actividad Investigativa: Monografia de estudio de factibilidad.
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2. INTRODUCCION

El constante crecimiento comercial en el municipio de Fusagasuga, genera
oportunidades para crear nuevas empresas y establecer proyectos que puedan
satisfacer diferentes necesidades, que por la falta de empresas o por el mal

servicio que prestan las que ya existen generan insatisfaccion en sus habitantes.

En respuesta a dichas necesidades y observando la poca competencia en el
municipio de Fusagasuga, el presente trabajo busca establecer los mecanismos
esenciales para la creacion de una empresa dedicada a la produccion de tarjetas
recordatorios y accesorios para toda ocasion, basando sus estrategias en la
personalizacion, innovacion y exclusividad de sus productos, ademas de una

excelente atencion al cliente.

Para lograrlo se evaluara la situacion del mercado, y los aspectos econémicos que
influyen en la creacion de la empresa, también se describen estrategias de
mercadeo, financieras, operativas y administrativas las cuales son de vital

importancia para la puesta en marcha del proyecto.

Este plan de negocio se ha elaborado de tal manera que se tenga claro cual es el
camino que se debe seguir con el fin de cumplir los objetivos planteados. En este
sentido el lector encontrara una serie de apartados que hacen posible el desarrollo

del trabajo propuesto.

En el primer apartado se realiza un analisis de factores externos e internos como
el sector, el mercado y la competencia, defiendo aspectos importantes como la
segmentacion del mercado, su potencial de compra y las principales tendencias

existentes.
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En el segundo apartado se define todo el proceso productivo, definiendo las areas

funcionales, fases de produccion, flujo grama, mapa de procesos y la distribucion

de planta fisica para el correcto y eficiente funcionamiento del taller de produccion.

En el tercer apartado se puntualizan los aspectos organizacionales de la empresa,
definiendo la planeacién estratégica (mision, vision, objetivos, valores) ademas de

la definicién del organigrama.

En el cuarto apartado se detallan los indicadores financieros apoyados en la
estructura financiera que utiliza el fondo emprender para la fundamentacién de sus
proyectos, ademas del impacto ambiental, social y econémico que genera el

proyecto.
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3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Para el ser humano siempre ha sido importante buscar diferentes alternativas de
expresar sus sentimientos y compartirlos con las personas que mas aprecia
dependiendo de la ocasién, de ahi surge la importancia de los detalles que al igual
gue el amor, que es el alimento del alma, estos a su vez son necesarios para

mantener viva cualquier relacién.

La forma de expresar los sentimientos de las personas son multiples, y el
proposito del presente trabajo es crear y dar a conocer una opcion a través de la

produccion y comercializacion de detalles personalizados en diferentes materiales.

Aprovechando este tipo de necesidades que las personas suplen a través de
detalles personalizados y de las oportunidades que el mercado local ofrece se
busca plantear un proyecto de empresa innovador e inexistente en la region,
buscando satisfacer estas necesidades a través de productos creativos que
puedan convertir las fechas especiales en momentos inolvidables. Adicionalmente
se pretende aprovechar esta opcion de grado para proponer un plan de negocio
gue permita formalizar posteriormente dicha empresa con un estructura sélida que
sirva como base no solo para su creacion sino su sostenimiento a través de los
afos, desarrollando estudios que permitan identificar la demanda, el estudio de los

aspectos técnicos, organizacionales y legales necesarios para su operacion.

La conmemoracion de un evento u ocasion especial, hace necesario su anuncio
formal mediante invitaciones, agradecimientos y recordatorios, entre otras misivas
gue convierten un evento en exclusivo. Lo anterior se convierte en una dificultad,
cuando de imprimir un sello personal y Unico se trata, al desear que un evento sea

diferente a los demas realizados.

14
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Como solucion a lo anterior, existe en el mercado una amplia gama de propuestas,

especialmente comercializadas de acuerdo a la época de celebracién de eventos
como amor y amistad, navidad, bautizo, primera comunién, cumpleafios, entre
otros. Igualmente, se encuentra en tipografias un menu de tarjetas y material pre
impresos, con motivos de acuerdo a la ocasion, pero que de alguna manera, no
representan ese toque personal que el consumidor quiere transmitir al evento que

pretende desarrollar.

Ese estilo personal y unico, requiere una elaboracién a través de técnicas poco
comerciales, como el Scrapbook, cuyo resultado artistico, resulta llamativo por lo
visual y elegante de sus acabados, teniendo entre los conocedores una demanda
muy apetecida, pero con una oferta de mano de obra escasa, que usualmente es
ofrecida por personas que la desarrollan como pasatiempo o0 para regalos y
eventos personales, las cuales usualmente cuando se requieren no estan
disponibles, dando como resultado que esta fase de preparacion de un evento o
conmemoracion resulte muy estresante al tener que acceder a otro tipo de

posibilidades menos exclusivas o de alto costo.

En este sentido, el comercio de Fusagasuga no cuenta con este tipo de soluciones
para satisfacer al potencial consumidor, ni ofrece una capacidad operativa en la
entrega del producto requerido, en términos de calidad, cantidad y tiempo; por lo
que implementar e impulsar empresas como las de este proyecto, que
comercialicen productos de calidad mediante la aplicacion de técnicas como el
Scrapbook, es una excelente solucion para los usuarios que adolecen de este
servicio, y una oportunidad de mercado rentable para los emprendedores que la

materialicen.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

e Desarrollar un plan de negocio para la creacion de una empresa dedicada a la
produccion de tarjetas, accesorios y recordatorios para cualquier ocasion en el

Municipio de Fusagasuga.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un analisis situacional que permita identificar la demanda potencial del

plan de negocios.

e Describir los procesos operacionales necesarios para la produccion y

desarrollo de los productos.

e Establecer la estructura organizacional, administrativa y legal de la empresa.

e Determinar la rentabilidad del proyecto a través de los principales indicadores

financieros.
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En la actualidad el emprendimiento tiene gran impacto sobre los negocios; en los

5. JUSTIFICACION

paises donde se encuentra un alto nivel de este concepto se ve una economia
innovadora de alto nivel, debido a esto los profesionales no se forman solo con el
fin de desempefarse en el ambito laboral sino de forma independiente. Lo anterior
se logra por medio de la generacién de ideas innovadoras que generen valor
agregado y calidad de vida en la sociedad. Para desarrollar esto, se deben aplicar
conocimientos disciplinares e interdisciplinares vistos en la carrera de

Administraciéon de Empresas.

El presente proyecto tiene como fin desarrollar un plan de negocios que guie la
creacion de una empresa que elabore productos de tarjeteria, accesorios y
recordatorios para toda ocasion en el Municipio de Fusagasuga con el fin de
proveer una estabilidad econdmica y generando rentabilidad a las personas
vinculadas en el desarrollo del mismo, al igual que satisfacer las nuevas
necesidades del mercado por medio de productos poco vistos en el municipio, con
altos indices de innovacion que permitan posicionarse y buscar extenderse a nivel

nacional.

El trabajo comercial de la técnica del Scrapbook visionado en el proyecto
empresarial, permite integrar disefio e identidad a un producto terminado, con la
asesoria y creatividad de un disefiador, que interprete los sentimientos e ideas de
los clientes o usuarios del servicio de cualquier edad o género, combinando
diferentes materiales y ayudas visuales, donde como valor agregado, pueden
visionar su disefio y adquirirlo en los colores, texturas y estilos que deseen, sin

limite alguno.

Se espera que el resultado de esta propuesta comercial sea prometedor para los

emprendedores y beneficioso para los clientes potenciales, por lo tanto, la
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proyeccion es implementarla en el Municipio de Fusagasuga de manera que sea

accesible a todo tipo de clientes, creando para ellos disefios innovadores y
exclusivos que cautiven la atencion de este mercado en desarrollo, para que de
esta manera los habitantes del municipio no tengan que desplazarse a otras

ciudades para adquirir productos de calidad.

En el plano personal como empresario busco nutrir y complementar los estudios
de Administracién de Empresas aplicando conocimientos tedricos adquiridos en el
desarrollo de una idea de negocio que pueda generar crecimiento econémico para
el municipio, ademas de generar empleo y desarrollo para las personas, también
sentar un precedente que sirva para aprovechar las diferentes oportunidades de
crear empresa las cuales no utilizamos, para apoyar a tantos estudiantes

emprendedores que suefian con ser empresarios.

18
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Se tomara como base la teoria de las 5 fuerzas de Porter que es esencialmente un

6. MARCO TEORICO

concepto de negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos y
superar a la competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa. Donde contar
con un plan perfectamente elaborado es una necesidad, para poder sobrevivir en
el mundo de los negocios; lo que hace que el desarrollo de estrategias
competentes no solamente sea un mecanismo de supervivencia sino que ademas
acergue al cumplimiento de los objetivos. Su esquema establece las fuerzas mas
poderosas, que inciden en un sector especifico, partiendo del analisis del mismo,
el modelo consiste en cinco fuerzas que conforman basicamente la estructura de
la industria, estas cinco fuerzas delimitan precio, costos y requerimiento de
inversion, que constituyen los factores basicos que explican la expectativa de

rentabilidad a largo plazo, por lo tanto, el atractivo de la industria.

Grafico del esquema de las cinco fuerzas de Porter
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Figura 1 Grafico de las 5 fuerzas de Porter
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Fuente: http://www.5fuerzasdeporter.com/

Para el proyecto es importante aplicar estos conceptos ya que a través de ellos se
puede conocer el grado de competencia que existe, realizando analisis internos y
externos que sirvan como base para formular estrategias destinadas aprovechar
las oportunidades y hacer frente a las amenazas, de esta manera se podra

determinar el entorno competitivo de la empresa.

La relacién que existe entre esta teoria y el desarrollo de este proyecto es que a
través de ella se podran identificar aspectos que puedan afectar la rentabilidad, los
precios y la administracion de los costos, algo realmente importante para una
empresa nueva que busca disminuir los riesgos y evaluar su valor y proyeccion,

bajo esta teoria se tendran en cuenta cinco fuerzas de gran importancia en la
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industria, que si son bien direccionadas con estrategias acordes al mercado se

podra derrotar la competencia y sobretodo lograr un posicionamiento solido dentro

de la industria.

El ser capaz de clasificar y usar estas fuerzas es lo que hace que se pueda
conseguir un mejor andlisis de la empresa en todos los sentidos. Se pueden
disefiar nuevas estrategias y se puede comenzar a detectar nuevas amenazas 0

encontrar un sinfin de nuevas oportunidades.

El primero de los conceptos a aplicar es el del poder de negociacion de los
clientes, para el cual Jhocy Arts ofrece diferentes alternativas para que el cliente
este satisfecho, acomodandose a cualquier presupuesto, ofreciendo lineas
econdémicas para que todas las personas puedan acceder a los productos,
ademas de generar la posibilidad de que el cliente disefie su tarjeta con sus
preferencias y no tenga que escoger entre un nimero determinado de disefios. Lo
gue permite dichas ventajas es el disefio de papel propio, lo que genera una
reduccion en los costos y un portafolio de colores y disefios de gran amplitud,
ademas de la excelente calidad y creatividad a la hora de presentar un disefio

totalmente personalizado.

El segundo concepto basico se refiere a la rivalidad que existe entre las empresas,
como ya se ha mencionado en otros capitulos de la monografia no existe una
competencia directa en el mercado local que se enfoque en la tarjeteria, ni que
utilice las técnica del scrapbook para el disefio de estas, lo que se convierte en
una gran oportunidad para penetrar un mercado sin barreras de entrada y con
todo por hacer, en cuanto a la competencia indirecta la cual se enfoca
basicamente en los pocos establecimientos de disefio que hacen tarjeteria,
también se convierte en una gran oportunidad de diversificar los pocos productos
gue ofrecen y aduefarse de dichos clientes y de crear nuevos clientes potenciales

gue pueden ser los que buscan alternativas en otras ciudades. De igual modo y al
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ser un mercado con tan poca competencia es importante crear una barrera de

entrada fuerte para los competidores que quieran incursionar en esta modalidad
de tarjeteria no puedan hacerlo tan facilmente, ofreciendo excelentes productos,
de alta calidad, innovadores, creativos y a un costo accesible para cualquier tipo
de comprador, siempre buscando ventajas competitivas que nos alejen de

empresas que manejen productos sustitutos o que quieran producir algo igual.

En cuanto al tercer concepto se habla de la amenaza de la entrada de nuevos
competidores al mercado, donde es claro afirmar que no ofrece gran cantidad de
alternativas en cuanto a tarjeteria facilitando la entrada de cualquier competidor,
ya que no existe barrera alguna que lo impida, pero este proyecto busca
establecer una empresa que con su posicionamiento comience a generar dichas
barreras, ya que se cuentan con ventajas competitivas de gran importancia como
lo son la fabricacion de muchas de las materias primas, contar con diferentes
canales de distribucién y una diferenciacion notable de los productos, lo que
complica que cualquier empresa pueda llegar a igualar o superar nuestros costos
de produccion, calidad, creatividad, personalizacién, innovacion, atencion al cliente

antes, durante y después de la compra.

Este proyecto al depender en gran medida de la creatividad y el talento de sus
disefiadores puede tener una gran ventaja que es a la vez un gran inconveniente
ya que reduce las barreras de entrada de gran manera, es decir cualquiera podria
intentarlo, lo que conlleva a una competicibn muy alta, sin embargo para quien
consiga destacar y llevar el producto a otro nivel las perspectivas son realmente

destacadas al ser un mercado que esta esperando ser explotado.

El cuarto concepto de las 5 fuerzas de Porter trata del poder de negociacién que
vamos a tener con los proveedores, para la empresa es una gran ventaja estar
ubicados estratégicamente cerca de Bogota lo que permite tener acceso a un sin

namero de proveedores que podran satisfacer nuestras exigencias de calidad y
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buen precio, beneficiandose de manera directa ya que estan ampliando su

distribuciéon a un municipio donde no tienen mayor participacion debido a la poca
comercializaciébn de dichos productos. Se cuenta con alrededor de tres
proveedores diferentes (Dicopel, Papeleria San Sebastian y Gendicol) que poseen
en sus bodegas la cantidad necesaria para proveer las exigencias que podamos

tener.

El ultimo concepto de dichas fuerzas se refiere a la amenaza de productos
sustitutos que puedan llegar a estar en el mercado, podriamos decir que se
encuentran los chocolates, decoraciones con flores, botellas decoradas que
podrian servir con algun motivo de celebracién o quizés de invitacion a un evento,
el gran inconveniente que surge con este tipo de sustitutos es su costo elevado o
en el caso de las flores y chocolates su conservacion y transporte pueden
complicar su entrega, lo que da cierta tranquilidad en cuanto a la amenaza que
puedan llegar a tener para la empresa este tipo de productos en el municipio de

Fusagasuga.
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7. MARCO CONCEPTUAL

El Scrapbook es la técnica en la cual se basa Jhocy Arts para hacer la mayoria de
sus disefios, es una actividad maravillosa, con muchas técnicas y diferentes
recursos para crear hermosos proyectos de Scrapbook, indispensables para
preservar de una manera creativa los recuerdos de las familias, las ocasiones
especiales, las bodas, los regalos y en general todo el estilo de vida de cada

persona o familia.

La traduccion literal de Scrapbook es "hacer un libro o un album con recortes y
restos de pequefias cosas", es un hobbie muy extendido en Estados Unidos,
Europa y poco a poco esta llegando a Espafia y Sur América. Partiendo de
simples fotografias y recortes, se revalorizan los recuerdos de las mismas
adornandolos con accesorios, que pueden ser tan sencillos o tan sofisticados
como el disefiador quiera, también depende de la exigencia del cliente y de la
ocasion que se esté manejando; dependiendo de la imaginacion y el gusto de
cada uno. Actualmente esta técnica no se dedica solo a la creacion de albumes de
recorte como en la antigledad pues al modernizarse se enfoco en distintas areas
y se ha incursionado en diferentes mercados, estableciendo productos nuevos e
importantes como tarjeteria para: matrimonio, bautizo, cumpleafos, baby shower,
grados, navidad, Halloween, amor y amistad, y recordatorios; ampliando el
mercado con variedad de posibilidades que es lo que intenta mostrar este
proyecto. De esta manera se convierte en una oportunidad de negocio latente ya

gue es un mercado en crecimiento y en el cual esta todo por hacer.

Su objetivo no es otro que conservar fotografias, fechas especiales y recordatorios

en general que conmemoran momentos especificos, acontecimientos familiares,
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celebraciones, entre otros, de la vida de los disefiadores, o sus clientes. El trabajo

con Scrapbook permite multitud de componentes y elementos para adornar obras
tales como: papel, cartulinas, botones, flores secas, cintas, escarcha, remaches,

hilos y todo lo que nuestra imaginacion permita incorporar.

Jhocy Arts pretende ser una empresa lider en la conmemoracion de eventos,
basada en la técnica del Scrapbook creando un estilo propio apoyado en las
nuevas tendencias artisticas y técnicas que permitan ofrecer productos
innovadores a los clientes y de esta manera lograr posicionar la marca en el
mercado, logrando reconocimiento y recordacion que le permita crecer como

empresa y alcanzar sus objetivos.

Partiendo de estas premisas y en busqueda de innovacion y alternativas que
permitan diferenciarnos en el mercado, se logran combinar diferentes programas
de disefio y como resultado manejamos todos los modelos que sean sugeridos por
los clientes, ademas de la constante inclusibn de nuevos productos en el
portafolio, lo que asegura la duracién y permanencia a través de los afios. Se
pretende estar actualizados y a la vanguardia para abarcar diferentes
generaciones y no limitar ningln aspecto, de esta manera se presentan disefios
propios para suplir todas las necesidades que el mercado exige, desde lo mas
tradicional hasta lo actual y moderno con gran cuidado y estudio de las

tendencias.

Para emprender un negocio exitoso no basta con buenas intenciones, hay que
tener un buen plan de negocios, y una de las herramientas que facilita este
proceso es la teoria de las cinco fuerzas de Porter, que nos permite lograr un
mejor andlisis del grado de competencia y una apreciacibn mas exacta de su

atractivo, ya que es altamente necesario comprender el funcionamiento del
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entorno, asi como la medida en que sus fuerzas se relacionan con las

organizaciones y afectan sus formas de operar.

Partiendo de la aplicacién de la teoria de Porter y sus resultados obtenidos, hay
que tener en cuenta otro aspecto de mucha relevancia y es el consumidor y sus
conductas, deseos, necesidades y motivaciones, de lo cual existen diferentes
teorias que describen su importancia, como la de Freud, donde el deseo cobra
una especial relevancia en la concepcion del ser humano y de sus decisiones, de
este deseo dependen algunos factores que el consumidor en muchos casos
plasma como necesidades para él, generando satisfaccion al adquirir un producto

0 servicio determinado.

Conceptualmente varias han sido las teorias sobre las motivaciones del
comportamiento humano, partiendo desde la clasica jerarquia de necesidades de
Maslow (Maslow 1943), quien agrupa las necesidades fundamentales en cinco
categorias fisioldgicas, de seguridad, sociales, de estima y realizacién, siendo su
principal aporte a la comprension de la conducta del consumidor el hecho de que
dichas necesidades no se presentan con el mismo grado de intensidad para los
individuos, y que se presentan bajo una estructura multidimensional es decir en
permanente interaccion y movilidad unas respecto a las otras, la ubicacion del
grupo objetivo de este proyecto en las categorias que se plantean en la teoria de
las motivaciones tenemos que hablar del estima, ego o0 necesidades de
reconocimiento, ya que los productos de Jhocy Arts buscan exclusividad,
personalizacion y prestigio a través de la tarjeteria, algo que le interesa a las
personas que buscan resaltar y destacarse en los diferentes eventos dentro de
sus grupos sociales, generando autovaloracion y respeto a si mismo para llegar a

obtener un status que satisfaga sus deseos de estima y reconocimiento.
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Otro aspecto para resaltar es el consumidor ya que es la persona mas importante

del proceso a la cual va dirigido el producto, el consumidor se define como el
comprador final, el que compra para consumir. Esta definicién tiene significado si
generalmente se esta de acuerdo en que el consumo significa, el acto de compra
realizado sin intencién de revender. En virtud de esta definicion, los intermediarios,
fabricantes y muchos otros son excluidos de entre los consumidores. Dentro de

estos existen varios tipos de consumidores como o son:
Se clasifican de la siguiente manera:

e Un grupo dirigido por la costumbre de consumidores fieles a una marca,
gue tienden a quedar satisfechos con el producto o la marca comprados por
dltima vez.

e Un grupo de consumidores conscientes y sensibles a los reclamos
racionales.

e Un grupo de consumidores impulsivos que compran segun la apariencia
fisica del producto y no son muy sensibles al nombre de la marca.

e Un grupo de consumidores que reaccionan emocionalmente y responden a

simbolos de un producto y son muy impresionables por las imagenes.

La cultura es el principal elemento que influye sobre la intensién de compra. El
estudio de la cultura es el estudio de todos los aspectos de una sociedad: su
lenguaje, conocimientos, leyes, costumbres, etc. que otorgan a esa sociedad un
caracter distintivo y su personalidad. En el contexto del comportamiento del
consumidor, se define a la cultura, como la suma de creencias, valores y
costumbres adquiridas y transmitidas de generacién en generacion, que sirven
para regular el comportamiento de una determinada sociedad. Partiendo de esta
informacion se busca estudiar la factibilidad de este proyecto en la ciudad de

Fusagasuga principalmente, debido a la gran aceptacion que ha tenido en todo el
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pais. Y a la necesidad de implementar este tipo de proyectos en un mercado tan

limitado como lo es el de esta ciudad. Ademas de esto brindar alternativas

diferentes a los clientes que quieran conmemorar fechas especiales.

8. MARCO LEGAL

8.1. LEYES

Ley 590 De 2000 Ley Mi pyme

"Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro,

pequeiias y medianas empresa”.
Articulo 1°. Objeto de la ley. La presente ley tiene por objeto:

Promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas en
consideracion a sus aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional,
la integracién entre sectores econdmicos, el aprovechamiento productivo de
pequefios capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los

colombianos.

Ley 1429 de 2010.

La Ley de Formalizacion y Generacion de Empleo busca generar incentivos a la
formalizacion en las etapas iniciales de la creacidon de empresas con el fin de

aumentar beneficios y disminuir los costos de formalizarse.

Ley 905 Del 2 De Agosto De 2004
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Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 y se dictan otras

disposiciones. Las modificaciones de la Ley 590, estdn encaminadas a Estimular
la promocion y formacion de mercados altamente competitivos mediante el
fomento a la permanente creacion y funcionamiento de micro, pequefias y

medianas empresas, Mipymes

Ley 789 De 2002

Por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar la proteccion social y
se modifican algunos articulos del CODIGO SUSTANTIVO DEL TRABAJO. Norma
por la cual se crea el FONDO EMPRENDER (Art.40).

Ley 1258 De 2008
Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones simplificada.

Articulo 1°. Constitucién. La sociedad por acciones simplificada podra constituirse
por una o varias personas naturales o juridicas, quienes soélo seran responsables

hasta el monto de sus respectivos aportes.
Ley 1231 de 2008.

Por la cual se unifica la factura como titulo valor como mecanismo de financiacién

para el micro, pequefio y mediano empresario, y se dictan otras disposiciones.
Ley 1116 de 2006.

Por la cual se establece el Régimen de Insolvencia Empresarial en la Republica de

Colombia y se dictan otras disposiciones.

Ley 1014 De Enero 26 De 2006
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Por la cual se dictan normas para el fomento a la cultura de emprendimiento

empresarial en Colombia. El Ministerio del Comercio, Industria y Turismo, cuenta
con el Viceministerio de Desarrollo Empresarial, el cual tiene la mision de
consolidar una cultura del emprendimiento en el pais y crear redes de

institucionales en torno a esta prioridad del Gobierno Nacional.

8.2. DECRETOS

Decreto 3820 de 2008.

Por el cual se reglamenta el articulo 23 de la Ley 905 del 2 de agosto de 2004,
sobre la participacion de las camaras de comercio en los programas de desarrollo

empresarial y se dictan otras disposiciones.

Decreto 4233 de 2004.

Por medio del cual se otorga el Premio Colombiano a la Innovaciéon Tecnolégica
Empresarial para las Mipymes en el 2004.

Decreto 1780 de 2003.

Por medio del cual se crea el Premio Colombiano a la Innovacion Tecnoldgica

Empresarial para las Mipymes.
El Decreto 1192 De 2009

Por el cual se reglamenta la Ley 1014 de 2006 sobre el fomenta la cultura

del emprendimiento y se dictan otras disposiciones.

Decreto 934 De 2003
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Por el cual se reglamenta el funcionamiento del FONDO EMPRENDER (FE). El
articulo 40 de la Ley 789 de 2002 cre6 el Fondo Emprender FE como una cuenta

independiente y especial adscrita al Servicio Nacional de Aprendizaje, Sena, el
cual serd administrado por esa entidad y cuyo objeto exclusivo sera financiar

iniciativas empresariales en los términos alli dispuestos.

8.3. RESOLUCIONES

Resolucion 0001 del 14 de febrero de 2008 del Consejo Superior de
Microempresa.

Por la cual se adoptan los estatutos internos del Consejo Superior de

Microempresa.

Resolucion 0002 del 2 de abril de 2008 del Consejo Superior de

Microempresa.

Por la cual se adoptan los elementos del plan de accién del Sistema Nacional de
apoyo a las Mipymes - Microempresa - por parte del Consejo Superior de

Microempresa.

9. DISENO METODOLOGICO

9.1. Tipo de Investigacion:

En el presente trabajo se emplea la investigacién descriptiva ya que consiste en

conocer las situaciones y costumbres predominantes a través de descripciones de
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las actividades de las personas, sin limitar la investigacion a la recoleccion de

datos sino a la prediccion e identificacién de variables que permitan ser un punto
de partida, que expongan la informacién a un minucioso andlisis a fin de extraer

generalizaciones significativas en el proceso de esta monografia.

9.2. Técnicas de Recoleccién de Informacion de Procesamiento y

Anélisis de Datos.

e Encuesta como instrumento para determinar la demanda potencial.
e Recoleccion de datos externos secundarios (internet, revistas).
e Datos del mercado por parte de socios claves.

e Observacion del mercado local en cuanto a la produccion de tarjeteria.

9.3. Recursos humanos materiales, institucionales, financieros

requeridos para llevar a cabo la investigacion.

RECURSOS CANTIDAD VALOR
COMPUTADOR 1 $20.000
INTERNET 1 $5.000
DESPLAZAMIENTOS |8 $15.000

TIEMPO 8 DIAS $160.000
TRANSPORTE 8 $15.000 (gasolina)

9.4. FUENTES DE INFORMACION

9.4.1. Fuentes Primarias
e Casas de eventos

e Papelerias
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e Floristerias
e Clientes

e Litografias

9.4.2. Fuentes Secundarias.

e PA4ginas web
e Blogs
e Revistas

e Redes sociales
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ESQUEMA TEMATICO

10.CAPITULO 1 ANALISIS SITUACIONAL

Este andlisis se realiza con el fin de reunir informacion importante sobre el
ambiente interno y externo de la empresa, para asi poder determinar su situacion
actual y establecer que factores son positivos o negativos en la industria en la cual
estd situada, de esta manera se podra tener un punto de partida para la
planificacién estratégica, y asi aprovechar las oportunidades y enfrentar las
amenazas que se puedan presentar en los procesos futuros de la empresa.
Ademas este analisis establece la relacion que existe entra la empresa con sus

clientes, proveedores, intermediarios y la competencia.

10.1 ANALISIS EXTERNO

10.1.1. Anélisis de la competencia

e En el mercado local existen cinco casas de eventos, en su mayoria no
incluyen las tarjetas de invitacidon en sus paquetes debido a la poca mano
de obra existente en el municipio y a la dificultad de hacerlas con empresas
de Bogota, en ocasiones algunas de ellas lo han hecho pero es tarjeteria

muy sencilla, con pocos acabados y detalles.

e Existen cuatro papelerias que comercializan papeles finos o de alta gama,
con los cuales se puede elaborar tarjeteria, algunos de ellos importados lo
gue representa un alto costo, la ventaja de Jhocy Arts es que produce estos

papeles a un menor costo y con una mayor diversidad en sus disefos.
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e Existen dos grandes superficies Exito y Colsubsidio que no estan enfocados

en la venta de tarjeteria para toda ocasion, pero dentro de sus productos
tiene un pequefio espacio para tarjeteria, cabe resaltar que son tarjetas
impresas con un mensaje determinado lo que reduce las opciones para el
cliente, ademas todas son para felicitaciones, cumpleafios o para felicitar a
una persona en una ocasion determinada, ninguna de ellas es para
invitacion.

e Existen alrededor de quince establecimientos dedicados al disefio grafico y
digital en el municipio, solo tres de ellos han incursionado en la
comercializacién de tarjeteria tipo invitacibn o recordatorio, siendo una
actividad secundaria de sus establecimientos ya que se enfocan en el
disefio de otro tipo de productos como pendones, letreros, flyers (volantes)
entre otros. La tarjeteria hecha por estas establecimientos carece de
creatividad y poseen un portafolio muy reducido para su clientela, ademas
gue utilizan técnicas basicas de impresion y pegue lo cual no genera una
competencia del todo directa con la empresa desarrollada en esta
monografia, aunque es de vital importancia aduefiarse de esa nicho de
clientes para ofrecerles alternativas mucho mas amplias y personalizadas

para satisfacer por completo sus exigencias.

En este sentido, el comercio de Fusagasuga no cuenta con este tipo de soluciones
para satisfacer al potencial consumidor, ni ofrece una capacidad operativa en la
entrega del producto requerido, en términos de calidad, cantidad y tiempo; por lo
qgue implementar e impulsar empresas como las de este proyecto, que
comercialicen productos de calidad mediante la aplicaciéon de técnicas como el
Scrapbook, es una excelente solucion para los usuarios que adolecen de este
servicio, y una oportunidad de mercado rentable para los emprendedores que la

materialicen.
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La competencia indirecta en la region se basa principalmente en empresas de

10.1.2. Competenca Indirecta

disefio o litografias que ofrecen a sus clientes tarjetas impresas con disefios
tradicionales planos sin ningun realce o algun detalle diferente al hecho en el
disefio antes de la impresion, a continuacion mostramos a través de graficas la
participacion que tienes estas empresas segun un ejercicio de estudio e
indagacion que se hizo para determinar el nivel de ventas de cada competidor y
gue participacién aproximada tienen en el mercado local, al ser tan pocas
empresas las que ofrecen este tipo de productos cabe resaltar que ninguno de

estos productos hechos por estas empresas es igual al que Jhocy Arts ofrece.
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GRAFICOS ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Figura 2 empresas que hacen tarjeteria

EMPRESAS QUE HACEN TARJETERIA

B B&C IMAGEN H PUBLICORP B PUNTO GRAFICO

Figura 3 nivel de ventas empresas que hacen tarjetas

NIVEL DE VENTAS DE EMPRESAS QUE HACEN
TARJETERIA
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Figura 4 eventos mensuales realizados por casas de eventos

un mes

Eventos realizados por casas de eventos en

M Eventos la
montana

B Casa de eventos
terranova

m Casa de
banquetes
sumapaz

Promedio de invitaciones por eventos realizados

Figura 5 promedio de invitaciones por evento

Eventos la montana 3 30
Casa de eventos terranova 4 40
Casa de banquetes sumapaz 3 60
Fusa real casa de eventos 3 40
Arte y Gourmet eventos 5 50
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En el municipio de Fusagasuga el sector econémico afio 2014 se encuentra asi:

10.1.3. Analisis Del Sector

(estudios de la acadia de Fusagasuga)

e Fusagasuga hace parte de los 26 municipios del primer anillo de Influencia
para Bogota, D.C.; la relacion productiva de Bogota, D.C. con estos
municipios se basa en actividades industriales, suministro de alimentos y

materias primas.

e En Fusagasuga se localizan 3.579 empresas

e ElI 49,5% de las empresas del Municipio se dedican al comercio en su

mayoria al por menor.

e EI8,5% de las empresas se dedica a la actividad industrial, y dentro de ésta

predomina la fabricacion de productos alimenticios y bebidas.

e El 33% de las empresas se dedican a la prestacion de servicios, de las
cuales el 34% se dedican a hoteles y restaurantes; el 14% a correo y

telecomunicaciones, el 6% a servicios de salud.

e Entre enero y septiembre de 2014 la economia en general de la ciudad
crecio 5% y actualmente se espera que esta cifra aumente a 12% lo que se
convierte en mas oportunidades para los emprendedores y para empresas
como esta que busca a través de productos innovadores satisfacer
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necesidades que hasta hora el mercado local no ha podido. Partiendo de

esto en analisis del sector se pudo evidenciar.

10.1.4. Estructura econémica

Figura 6 estructura econémica Fusagasuga

Grafico 3. Principales Actividades Industriales
Fusagasuga 2008

@ Elaboracidn de productos alimenticios
y bebudas

17%

32%
® Fabricacion de prendas de vestir
adobe y tefiido de pleles

* Produccién de madera y fabricacion de
productos de madera y corcho

* Elaboracion de muebies. industrial
manufactureras, acp

8%

® Actividades de edicion e impresion y
15% reproduccion de grabaciones

1% Fabricaodn de productos elaborados
de metal excepto maguinaria y equipo

® Otras actividades industriales

Fuente: Plan Unico Integral del Municipio de Fusagasugéa 2011, con base en camara de

Comercio de Bogota
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10.1.5. Contribucion Departamental al PIB

Figura 7 contribucion departamental al PIB
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Fuente: dane

La Secretaria de Planeacion de Cundinamarca ha realizado algunos ejercicios de
estimacion del PIB a nivel municipal (2002, 2005, 2007) y gracias a ello se pueden
elaborar tablas por ramas de actividad para cada uno de los municipios. De
acuerdo con esto, el 63% del producto lo generan tres sectores de la economia de
Fusagasuga: el agropecuario, el industrial y el turistico (comercio, restaurantes y
hoteles). A pesar de ser el segundo municipio mas grande en poblacion del
departamento, con 109.000 habitantes en el 2006 (Soacha presenta la mayor
concentracién poblacional con 402.000), para el 2007 su economia ocupaba el
décimo lugar en Cundinamarca, en tanto que Madrid y Soacha estaban en el
segundo y primer lugar. La economia de Fusagasuga se compara en tamafio con

la de Mosquera, aunque el tejido empresarial es muy distinto.
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10.1.6. Establecimientos segun actividad econdémica

Figura. 8 establecimientos segun actividad econémica
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Fuente. Dane

Establecimientos segun escala de personal por actividad econdmica

Figura 9 establecimientos segln escala de personal
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Fuente: Dane

10.1.7. Anédlisis Del Mercado

10.1.7.1. POBLACION

Fusagasuga en su actualidad es un municipio de gran crecimiento demografico
contando con un nimero de habitantes de 131.914 y una estimacion en el 2020 de
147.631 habitantes donde el 49.3 % son hombres y 50.7 % son mujeres.

Figura 10 Poblacién Fusagasuga

51,0 Fuente: dane

Estructura de la poblacién por sexo

Figura 11 estructura de poblacion por sexo

80y+
75-79
70-74
65-69
B0-64
55-59
50-54
4548
40-44
3539
30-34
25-29
20-24
1518
10-14
05-09
00-04

12% 10% 8% 6% 4% 2% 0% 2% 4% 6% 8% 10% 12%
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Figura. 12 poblacion por grupos de edad
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Mercado laboral

Figura 13 mercado laboral
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Hombres: 49.3%
| Mujeres: 50.7%

2014: 131,914 habitantes
2020: 147.631 habitantes

| Densidad Poblacional 2014:
602 habitantes por KM2

Mujer 9.747 6.442

4721

2273

Hombre 8.180 7.965

7.308

2.810

Mujer 8.950 7.156

6.030

2.605| 1127 1.793 80,0 67,4 15,7

Hombre | 10,257 9.499

8.737

2814 762 758 92,6 85,2 8,0

Mujer 11.694 7.826

7.018

2.458 807 | 3.868 66,9 60,0 10,3

Hombre 3.977 1.746

1.528

385 218 | 2.231 43,9 384 12,5

Mujer 4.880 980

929

212 51| 3.900 20,1 19,0 52




10.1.8. Clientes potenciales

— Empresas privadas.
— Empresas publicas.
— Hoteles y restaurantes.
— Casas de eventos.

— Papelerias.

— Litografias.

— Comerciantes independientes.
— Iglesias.

— Universidades

— Colegios.

— Pensionados

— Empleados.

— Amas de casa.

— Estudiantes.

— Personas en general.

La tarjeteria puede ser adquirida por personas de cualquier edad ya que las
celebracién pueden ir desde un baby shower (fiesta bebe en camino) hasta una
celebracion de cumpleafnos de cualquier edad avanzada, o también con el disefio
de tarjetas de condolencia para la muerte de un ser querido, esto nos muestra que
podemos estar con las personas desde antes de nacer hasta su fallecimiento,

ofreciéndoles alternativas para que sus recuerdos sean imborrables.

Para fortalecer nuestra investigacion se realizo una entrevista, la cual se enfoco en

medir la aceptacion o rechazo de los productos elaborados, también medir la
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utilidad y el uso que las personas le dan a la tarjeteria, igualmente la percepcion

de las personas y la recordacion o familiaridad con la marca y sus productos.

10.2. ANALISIS INTERNO

El andlisis interno es una evaluacion de la posicion actual de la empresa de las
perspectivas combinadas del mercadeo, las operaciones y las finanzas para uso
estratégico, permitiendo evaluar e identificar los diferentes factores o elementos

gue puedan existir dentro de la empresa.

10.2.1. Area de produccion

Esta area es la encargada de la transformacién de los insumos 0 recursos en
productos finales, es de suma importancia ya que permite identificar aspectos de
capacidad, inventarios, fuerza de trabajo y calidad, ademas de todo lo relacionado
con los procesos que son de suma importancia a la hora de evaluar los costos

finales del producto terminado.

10.2.1.1. Distribucién

(Productor-consumidor): las ventas directas realizadas por el productor sin
ningun tipo de intermediario bien podrian ser hechas por redes sociales o por

contacto con personal con el cliente.

(Productor - agente - consumidor): en este caso si existen relaciones con
empresas como casas de eventos, papelerias y almacenes que comercialicen

nuestros productos y sean los encargados de la entrega al cliente final.
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Figura 14 venta directa

VENTA DIRECTA

| REDES SOCIALES

B FERIAS
EMPRESARIALES

REFERIDOS

10.2.1.2. Descripcion Del Producto

Tarjeta:

Tarjeta de invitacion para cualquier ocasion en diferentes tamafios con base en un
papel prisma Premium, sobre el regularmente lleva un papel de disefio y
decoraciones con botones, cintas, stikers, realces en 3d, brillos, moiios, flores a
base de papel o lo solicitado por el cliente, es un producto con gran cuidado en los
detalles manuales y personalizacion para que sea un producto exclusivo y
adecuado a la tematica de la celebracion. Debido al alto grado de personalizacidon
y a que la mayoria de pedidos se hacen en base a las exigencias del cliente, no se
puede establecer una descripcion estandar del producto, pero si se clasifican
segun la ocasion (matrimonio, cumpleafios, bautizo, primera comunion. Baby

shower, amor y amistad o la teméatica planteada por el cliente)
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Esta area es la encargada de poner los productos que genera la empresa en el

10.2.2. Area comercial

mercado, por los diferentes canales de distribucion que la empresa decida usar.

10.2.2.1. Comunicacion

e En todas las empresas (papelerias, casas de eventos, almacenes de
cadena) que sirvan de canal de distribucion como detallistas para llegar al
consumidor final se haran campafas de fidelizacion, se ubicaran pendones

del producto y muestras, asi como descuentos especiales.

e El producto se impulsara a través de las redes sociales como (Facebook.

Twitter, instagram. Etc.).

e Los productos se ofreceran a través de plataformas market place como

Amazon y olx entre otros
e Participaciéon en todas las ferias empresariales con la gobernacion, alcaldia,
artesanias de Colombia, camara de comercio, cafam y universidad de

Cundinamarca entre otros.

e Publicaciones por intermedio de la radio y tv.

10.2.2.2. Marco estratégico de comunicacion:

e Por medio de la comunicacion eficaz se lograra el cumplimiento de los

objetivos organizacionales.
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e Asegurar que las personas entiendan lo que hace la empresa.

e Participar de manera efectiva con los clientes

e Se hard un analisis de factores politicos, econdémicos, sociales y

tecnolégicos. Dentro del entorno organizacional (andlisis PEST).

10.2.2.2. Objetivos de comunicacién:

Asegurar que todos los colaboradores entiendan la misién, vision y valores.

Por medio de capacitacion lograr que todos los colaboradores entiendan las

normas de atencién al cliente.

Asegurar que los colaboradores puedan transmitir ideas y estrategias para
lograr un bien comun dentro de la organizacién y asi transmitir al cliente
nuestra confiabilidad.

Plan de trabajo, presupuesto y recursos asignados.

Medir y evaluar

e Cumplimientos de objetivos y metas dentro de los plazos establecidos.
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10.2.2.2. Tendencias

Figura, 15 tendencias en tarjeteria

TENDENCIAS EN TARJETERIA

W BRILLANTES | CON RELIEVE m COLORIDAS
W PERSONALIZADAS mTEMATICAS m CON TEXTURAS

En el grafico se observa la principal tendencia en el mercado no solo local si no a
nivel mundial, tanto en tarjeteria como en otro tipo de productos es la
personalizacion, los clientes se interesan por tener productos exclusivos y que
representen su estilo o la temética que desean realizar en algun tipo de evento,
gran ventaja para esta empresa que basa su mision en la personalizacién de todo

tipo de productos para las celebraciones que el cliente necesite.

10.2.3. Area Financiera

Esta area se encarga de la administracién y control de los recursos financieros
que utiliza la empresa, en el caso de esta empresa debido a su tamafio se platea

un area administrativa que incluye la financiera.

10.2.3.1. Precio

El producto ante el mercado mantendrd un precio competitivo dependiendo de la
complejidad que el cliente solicite, ademas se cuenta con una linea econémica

para satisfacer a clientes que no tienen la misma capacidad de adquisicion, los
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precios van a depender principalmente de las exigencias del cliente los cuales van
desde $3.000 en adelante y hasta donde la complejidad y exigencia de

personalizacion el cliente lo requieran.
Descuentos de hasta el 15% por compras al por mayor.

10.2.3.2. Estacionalidad

Figura 16 temporada alta de ventas

TEMPORADA ALTA DE VENTAS

m NAVIDAD (nov-
dic)

® HALLOWEN
(octubre)

= AMOR Y AMISTAD
(septiembre)

Figura 17 temporada baja de ventas

TEMPORADA BAJA DE VENTAS

m DIADE LA
MADRE (abril-
mayo)

m DIA DEL
PADRE(junio-
julio)

= TEMPORADA

ESCOLAR(ene-
feb)
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Este analisis se hace con el fin de identificar los aspectos positivos y negativos

11. ANALISIS DOFA

gue rodean la empresa en sus ambientes tanto internos como externos, dicho
analisis permite no solo evaluar la viabilidad del proyecto sino también generar
estrategias que contribuyan a una mejor estructuracion de la empresa basandose
en su entorno. Los datos fueron recopilados en base al analisis situacional de la
empresa y al estudio externo del sector y el mercado del municipio analizando las
posibles oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades a los cuales se puede

enfrentes este proyecto monografico.

OPORTUNIDAD AMENAZAS

1. Poca competencia en el 1. Cultura del mercado
mercado. local.

2. Desconocimiento de las 2. Competencia  mas
técnicas manuales de la bajo costo.
competencia. 3. Situacién Econdmica

3. Facilidad de penetracion del municipio.
en el mercado ya que es 4. Aumento costos para
un producto innovador. elaboracién materias

4. Amplio mercado. primas.

Productos de baja
calidad en el mercado

local
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FORTALEZA

ESTRATEGIA (F O)

2o

ESTRATEGIA (F A)

Productos
personalizados y
exclusivos.

Creatividad en los
disefios.

Excelente atencion al
cliente.

Disefio de las materias
primas.

Productos innovadores.
Alta rentabilidad.

Aprovechar el gran
conocimiento que se
tiene en cuanto a la

realizacion de esta

técnica.
Aprovechar la
personalizacion y

creatividad de nuestros
productos para crear
una ventaja competitiva.
Innovacién permanente
en nuestros productos.

Comercializar las
herramientas que se
utilizan para la técnica
de Scrapbook como el
papel decorado que

realiza la empresa

DEBILIDADES

ESTRATEGIA (D O)

Realizar un plan de
mercadeo que permita
posicionar la marca en el
mercado

Reducir los costos de
materia prima a través
de proveedores claves.
Establecer alianzas con
socios estratégicos que
permitan aumentar las
ventas y reducir los
costos.

Aprovechar la situacion
econOmica para generar
alternativas de desarrollo
y crecimiento econdémico

por medio de la empresa

ESTRATEGIA (D A)

Maquinaria para cubrir
la demanda.

Capital econémico.
Contratacion Talento
Humano capacitado.
Posicionamiento de la

marca en el mercado

1.

Invertir en maquinaria
adecuada que permita
incrementar la
productividad, para
cubrir una mayor
demanda.

Definir una fuerza de
ventas que contribuya
con la apertura de
nuevos mercados.
Fortalecer redes

sociales, cufias radiales,

53

Desarrollar  campafas
gue concientice a las
personas de adquirir
productos hechos con
material reciclable.

Establecer un  socio
capitalista que ayude a
soportar el peso
econdmico del proyecto-
Fomentar la compra de
productos hechos en la

ciudad.
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pendones, volante 'y
demés elementos que
contribuyan en
posicionamiento de la

marca.

12. SEGMENTACION DEL MERCADO

JHOCY ARTS constara de dos segmentos de mercado.

12.1. Segmento de pequeiias y medianas empresas:

Generalmente ubicadas en el municipio de Fusagasuga, interesadas en contratar
servicios de tarjeteria, accesorios y recordatorios para la celebracion de diferentes
fechas especiales. Por tanto, para este primer grupo se ha segmentado utilizando
la variable denominada demografia empresarial, ya que las caracteristicas
comunes a estos clientes son el tipo de cliente o su categoria, en primer lugar
empresas como las casas de eventos que necesitan una produccion constante y
en segundo lugar empresas que tienen la necesidad de obsequiar detalles
personalizados a sus clientes internos y externos en ocasiones especiales con

logos de la empresa para fortalecer su imagen corporativa.

12.2. Segmento de personas mayores de 18 a 60 aflos con capacidad
econémica de adquirir los productos.

Habitualmente con aficiébn y gusto por el arte y capaces de adquirir productos o

servicios, que pese a no ser de primera necesidad, les satisfacen sus propias
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necesidades. Se trata de un segmento de caracteristicas muy concretas y de

productos personalizados y exclusivos, con capacidad de compra ya que son
personas econdémicamente activas y cuentan con oS recursos necesarios para
adquirir los productos. Dentro de este segmento podemos clasificar los clientes
segun su capacidad de compra en dos sub segmentos, estratos 1 y 2 pertenecen
a una clasificacion que puede adquirir la linea econdmica de las tarjetas donde su
presupuesto oscila entre $3.000 a $6.000, el segundo sub segmento clasifica a las
personas de estrato 3 en adelante que poseen una capacidad de compra mucho

mas amplia y que pueden adquirir productos de $6.000 en adelante.

12.3. POTENCIAL DE COMPRA POR SEGMENTO

Para determinar el potencial de compra y teniendo en cuenta que los productos
son innovadores, novedosos e inexistentes en la zona, el estudio se basa en la
comercializacion de productos similares por empresas de la regién, que pueden
cumplir una funcién similar a la de Jhocy Arts, para esto se determina la
estacionalidad y las tendencias de la demanda basados en la entrevista realizada
a personas de la ciudad y la investigacion del nivel de ventas de las empresas que
comercializan tarjeteria en la region. También se tienen en cuenta posibles
alianzas estratégicas con empresas (casas de eventos) que permitirAn proyectar

un nivel de ventas basado en el flujo celebraciones que ellos manejan.
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13.DETERMINACION DE LA MUESTRA

Poblacion

Poblacion en Fusagasuga 131.914 habitantes

Poblacion econémicamente activa )
46.878 habitantes

con edades entre 18 y 60 afios

POBLACION ESTUDIO N 46.878
NIVEL DE CONFIANZA K 1,69 (91%)
MARGEN DE ERROR e 0,09 (9%)
PROBABILIDAD EN

CONTRA p 0,5
PROBABILIDAD A FAVOR |q 0,5

Tamafio de la muestra: 88 personas

Formula para calcular la muestra

k"'l*p*q*N

(875 (N-13)+k"**p*q

n: 1,69°x 0,5 x 0,5 x 46878
(0,09 (46878-1) ) + 1,69 0,5 X 0.5

n: 2,8561 x 0,5 x 0,5 x 46878
0,0081 x 46877 + 2,8561 x0,5x 0,5

n: 33472,064
380,4177

. 87,987

3
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14. ENTREVISTA

2o

14.1. Ficha técnica de la entrevista

Objetivo

Conocer el nivel de aceptacion o rechazo de los
productos de Jhocy arts, ademas del conocimiento de la

marca por el segmento escogido.

Tipo de investigacion

Descriptiva

Tipo de variable

Dependiente

Tipo de muestreo

No pro balistico

Margen de error

9%

Nivel de confianza

91%

Muestra 88 personas (se hace de 100 personas con el fin de
afinar resultados) 100 personas
Municipio Fusagasuga

Herramienta de

recoleccion

Entrevista de profundidad

Temas de consulta

Gustos, frecuencia de uso, percepcibn de marca,

competencia, influencia del disefio, presupuesto de

compra, tendencia, beneficios y facilidad de compra

Sub temas de consulta

Disefio, personalizacion, héabitos, modas, paradigmas,

celebraciones, produccién, comercializacién
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14.2. DESARROLLO DE ENTREVISTA

1- ¢Qué edad tiene?

Figura 18 edad de personas encuestadas

edad de personas encuestadas

W 15A25anos M26 A35anos ™36 A45anos W46 o mas
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Figura 19 utilidad de tarjetas

En general, ;qué tan util es una tarjeta o
recordatorio en un evento para usted?

Respondido: 100  Omitido: 0

Extremadaments
Uil

Moderadamente
Gitil
Poco til I
MNada Gtil |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% B0%
Cpoiones de respuesta Respuestas
Extremadamente util 12,00%
Muy Gtil 54,00%
Moderadamente (il 2B,00%
Poco util 5,00%
Mada il 1,00%

Total

59

B0% 100%



Figura 20 utilizacién anual de tarjeteria

Aproximadamente, ;cuantas veces al afo
suele utilizar tarjetas, recordatorios o
accesorios para un evento?

Respondido: 100 Omitido: 0

Opoiones de respuesta
o
1-6
5-10
10-15
15 o mas

Total

10%

20%

30%

40% 50% 60% 70% B0%

Respuestas
10,00%
T0,00%
16,00%
3,00%

1,00%
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Figura 21 medio por el cual conoci6 la marca
¢Por qué medio se informo acerca de

JHOCY ARTS?

Respondido: 100 Omitido: 0

Ferias
Empresariales

Redes Sociales

Amigo o
Familiar

Publicidad
[tarjetas,...
Otro (Por
favor...
0% 10% 20% 30% 40% 50% §0% 70% B0% B0% 100%
Crpciones de respuesta Respuestas
Ferias Empresariales 13,00% 13
Redes Sociales 43 00% 43
Amigo o Familiar 38,00% 3B
Fublicidad [tarjetas, pendones, flyers) 2,00% 2
Otro (Por favor especificar) Respuestas 4, 00% 4
Total 100
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Figura 22 familiarizacion con la marca

2o

En general, ¢ qué tan familiarizado esta con
los productos de JHOCY ARTS?

Respondido: 100

Extremadamente
familiarizado

Miury
familiarizado

Moderadamente
familiarizado

Poco
familiarizado

Nada
familiarizado

0% 10% 20% 30%

Cpciones de respuests
Extremadamente familiarizado
Muy familiarizado
Moderadamente familiarizado
Poco familiarizado
MNada familiarizado

Total

Omitido: 0
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50%

G0%

T0% B0% B0% 100%

Respusstas

B,00% B

26,00% 28

47 ,00% 47

15,00% 15

4,00% 4
100



Figura 23 facilidad de adquisicién de productos

En general, ;qué tan faciles de encontrar
son nuestros productos para usted?

Respondido: 100 Omitido: 0

Extremadamente
facil

Muy facil

Moderadamente
facil

Poco facil

Nada facil

0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% 70% B0% B0% 100%

Orpoiones de respuesta Respuestas
Extremadamente facil 4,00% -
Muy facil 33,00% 33
Moderadamente facil 48,00% 48
Poco facil 10,00% 10
Mada facil 5,00% 5
Total 100
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Figura 24 influencia del disefio en la decision de compra

En general, ;qué tanta influencia tiene el
disefo de la tarjeta o recordatorio para un
evento al momento de comprarlo?

Respondido: 100 Omitido: 0

Demasiada
influencia

Mucha
influencia

Suficiente
influencia

Foca influencia I

Nada de
influencia

0% 10% 20% 30% 40% h0% G0% T0% BO%

Tpciones de respuests Fespuestas
Demasiada influencia 33,00%
Mucha influencia 58,00%
Suficiente influencia B,00%
Foca influencia 3,00%
Nada de influencia 0,00%

Total
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B0% 100%
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En general, ¢cuanto dinero en pesos estaria dispuesto a pagar por una

tarjeta o recordatorio para un evento?

Figura 25 cantidad de dinero dispuesto a pagar

Cantidad en personas

m $1000 a S5000 m $6000 a $12000 ™ $13000 a $20000
m 521000 a $30000 m S31000 o mas
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Figura 26 probabilidad de recomendacion

En general, ;cual es la probabilidad de
recomendarle JHOCY ARTS a otras
personas?

Respondido: 100  Omitido: 0

Extremadaments
probable

Bastante
probahble

Algo probahble

Fozo probable

Mada probable

0% 10% 20% 30% 40% 50% 80% T0% B0% B0% 100%

Cpciones de respuesta Respuestas
Extremadamente probable 18,00% 18
Bastante probahle 58, 00% ]
Algo probable 15,00% 15
Fozo probable 4,00% 4
Nada probable 3,00% 3
Total 100
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Figura 27, percepcion de competencia en el mercado

En general, ;cuanta competencia piensa

Demasiada
competencia

Mucha
competencia

Suficiente
competencia

Poca
competencia

Mada de
competencia

que existe en el mercado en contra

nuestra?

Respondido: 100  Omitido: 0

Cpoiones de respussta

10%

Demasiada competencia

Mucha competencia

Poca competencia

Mada de competencia

Total

Suficiente competencia

20%

30%

40% 50% 60% T0%

Rezpusstas
1,00%
13,00%
30,00%
56,00%

0,00%
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El siguiente analisis corresponde a las variables encontradas en las diferentes

15.Cruce De Variables Encuesta

preguntas, en cuanto a similitudes o diferencias que existen en las respuestas de
los encuestados, cuyo resultado sirve para identificar falencias o resaltar

fortalezas.

e Para las personas menores de 40 afios es muy Util una tarjeta de invitacion

para un evento mientras que para una persona mayor de 50 afios no.

e Las personas que estan dispuestas a pagar $9.000 por los productos dicen
estar muy familiarizadas con la marca, mientras que las que estan
dispuestas a pagar entre $1.000 y $3.000 no estan para nada familiarizadas

con la marca.

e Para las personas que afirman utilizar tarjeteria mas de 10 veces al afio les
es muy facil conseguir los productos de Jhocy Arts, mientras que para las
personas que dicen utilizar menos de 2 veces la tarjeteria les es poco facil

adquirir los productos.

e Las personas mayores de 45 afios dicen conocer la empresa a través de
comentarios de amigos o familiares, mientras que las menores de 35 han

conocido la empresa a través de redes sociales.
e Para las personas entre 30 y 40 afios existe poca competencia en el

mercado para Jhocy Arts, mientras que para una de 28 hay demasiada

competencia.
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e Para las personas entre 20 y 40 afos el disefio tiene mucha importancia

para la compra de una tarjeta para un evento, mientras que para una de 50

no.

16.Conclusién entrevista

Permitira concluir aspectos basados en las respuestas de los entrevistados que
sirven de punto de partida para la generacion de estrategias y el fortalecimiento de
las ventajas competitivas, asi como la identificacion de nuevos clientes o

productos.

Se encuentra un total de 43 personas (43%) que conocieron la empresa a traves
de las redes sociales, siendo este la mayor fuente de promocion de la marca, el
rango de edad mas comun es entre 19 a 35 afios con 35 personas, lo cual indica
la tendencia fuerte de las redes sociales en las personas jovenes, para fortalecer
esta hipotesis, de las personas encuestadas mayores de 35 afios solo 8 afirman

conocer la marca a través de las redes sociales.

Las ferias empresariales son una excelente oportunidad para dar a conocer la
empresa, 13 (13%) de las 100 personas encuestadas conocieron la empresa por
este medio, y el 100% de estos afirmaron que es probable que recomienden la

empresa con otras personas.

El rango de utilizacion anual del producto mas comun en la encuesta fue el de 1 a
5 veces, con un total de 70 (70%) personas de 100, de las cuales 45 (65%)
afirmaron que los productos son muy Uutiles y 24 (34.4%) que son de una utilidad
moderada y una persona (0.6%) que son poco Uutiles, lo que indica una percepcion

positiva en el mercado de la utilidad de los productos.
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Una de las variables mas fuertes en la encuesta fue la importancia que tiene el

disefio en la decision de compra del consumidor ya que 91 (91%) de 100 personas
encuestadas estuvieron de acuerdo en que el disefio es de suma importancia para
la compra de una tarjeta, lo aun mas positivo es que solo 11 (13%) personas de
esas mismas 91 afirmaron que existe mucha competencia en el mercado para
Jhocy arts, lo que confirma la ausencia de este producto y los bajos niveles de
disefio y creatividad que ofrece el mercado en el municipio, ademas aumenta las
oportunidades de Jhocy arts ya que es una empresa que se especializa en
productos con altos niveles de disefio y creatividad, siendo eje fundamental de sus

creaciones.

Para la empresa es de suma importancia saber cuanto estara dispuesto a pagar el
cliente por un producto, esta variable arrojo en las encuetas que el rango mas
comun es entre $6.000 y $12.000, 54 (54%) personas estuvieron de acuerdo con
este rango, si cruzamos la informacion con la facilidad para poder conseguir
nuestros productos solo 6 (11%) de las 54 personas consideran dificil adquirirlos,
lo que prospecta un excelente demanda potencial donde el 48% de los
encuestados consideran que se adquieren facilmente los productos y estan

dispuestos a gastar una suma de dinero importante.

Otro medio fuerte por el cual se ha dado a conocer la empresa es el voz a voz
familiares, amigos y clientes se han encargado de difundir la marca debido al
conocimiento que tienen de ella y de sus excelentes productos, muestra de ello es
que 35 (35%) de 100 personas encuestadas dicen haber conocido la empresa a
través de este medio, y puntualizan en estar familiarizados con la marca ya que

solo 6 (17%) de esos 35 aseguran estar poco familiarizados con Jhocy Arts.

La competencia es uno de los factores mas importantes dentro del analisis de un
mercado determinado, a lo largo de la monografia se ha encontrado que no hay

competencia directa en el municipio para Jhocy Arts, prueba de ello es que en la
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encuesta solo 14 (14%) personas de 100 encuestadas consideran que hay mucha

competencia en el mercado local, las 86 (86%) restantes consideran que hay poca
competencia o suficiente, ademas de esta alto porcentaje de oportunidad que se
presenta por la poca competencia, de esas 86 personas restantes 80 (93%) de
ellas creen probable recomendar a otras personas a Jhocy Arts, lo cual aumenta

las posibilidades de crecimiento de la demanda potencial.

Es importante resaltar que hay aspectos sobresalientes en los resultados
obtenidos a través de la encuesta, uno de ellos es la confirmacién de la poca
competencia en el mercado, percepcion que se tiene por parte del autor de la
monografia en base a su experiencia y a las investigaciones realizadas, y que se
ratifica con la percepcion de los encuestados, por otra parte una de las ventajas
competitivas de Jhocy arts son sus disefios creativos, innovadores vy
personalizados, los cuales buscan diversificar y generar alternativas diferentes al
cliente, es contundente la necesidad que hay en el municipio por disefios
diferentes y la importancia que el consumidor le da al disefio en este tipo de
productos. También es importante resaltar que hay una alta percepcion de la
marca en el municipio, pero que hay que esforzarse por utilizar otros medios de
comunicacién para llegar a otro tipo de edades que no usan regularmente las
fuentes que se utilizan actualmente. En términos de utilidad se encontraron
resultados positivos ya que la mayoria de las personas coincidieron en que los
productos de la empresa son utiles para los diferentes eventos, y el nimero de
veces que concuerdan en utilizarlos al afio es alentador para las proyecciones de

la empresa.
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Basado en los resultados de la entrevista y de los andlisis posteriores realizados,

17.ESTRATEGIAS

se plantean algunas estrategias que permitan suplir las diferentes necesidades
identificadas, de esta manera se podran fortalecer aspectos relevantes dentro de
las actividades de la empresa como servicio, mezcla de mercadeo,

aprovisionamiento y posicionamiento.

17.1. ESTRATEGIAS DE SERVICIO

e Realizar encuestas de opinion

o Disefiar un plan de accién para mejorar el servicio.

e Elaborar un programa de entrenamiento para el personal
e Establecer grupos de mejora continua

e Establecer normas de servicio

e Disefiar un programa integral de recompensas y reconocimientos

17.2 MEZCLA DE MERCADEO

e Ferias empresariales

e Tarjetas de presentacion
e Pendonesy letreros

e Volantes

e Catalogo de productos

e Cunfas radiales
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e Imagen corporativa
¢ Internet (redes sociales, pagina web, blog)

¢ Plataformas market place

17.3 ESTRATEGIAS DE APROVISIONAMIENTO

e Calcular las necesidades de la empresa logrando un inventario suficiente

para que la produccién no carezca de materias primas y otros suministros

e Establecer un sistema de informacion eficiente

e Buscar proveedores competitivos

e Adquirir materiales con una calidad adecuada para los fines a los que se

destinan

e Conseguir la mejor relacién calidad-precio

Conseguir los suministros a tiempo.

17.4. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

e Se cred la marca “‘JHOCY ART'S” y el slogan “Hecho con amor”, como
imagenes que identifican los productos terminados para su posicionamiento

en el mercado.
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e Elevar la calidad del producto a través de nuevas caracteristicas y estilos.
e Mejorar las piezas de mercado y promocion.

¢ Reducir los precios para atraer compradores mas sensibles al precio.

Estas estrategias de posicionamiento se han realizado en base a la experiencia
adquirida a lo largo del proceso de creacion de la empresa que ha pasado por
diferentes etapas como su creacion en el cual se le otorga el nombre de JHOCY
ARTS en honor a la fundadora, disefiadora y principal creativa de dicha
organizacion, los colores son asignados debido a la utilizacion de estos en la
mayoria de productos buscando imponer un estilo propio que identifiqgue la
empresa en cualquier lugar, predominando los colores pastel principalmente el
rosado y verde en diferentes tonalidades, acompafados de amarillo y morado. Es

claro que los colores escogidos para nuestra imagen identifican totalmente lo que
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la empresa es y lo que sus productos representan para nuestros clientes, también

se escoge porque es una gama de color dinamica para diferentes ocasiones.

ROSADO: Dulzura, delicadeza, exquisitez, amor y sensibilidad.
VERDE: Naturaleza, esperanza, equilibrio, crecimiento y estabilidad.

AMARILLO: Energia, felicidad, diversion, optimismo, alegria e innovacion.

MORADO: Serenidad, mistica, elegancia, espiritualidad y autoridad.

El eslogan HECHO CON AMOR fue creado debido a que la empresa cree que
cualquier cosa que se realice en la vida debe ser con pasién y amor por lo que se
hace, en la mayoria de organizaciones donde sus empleados trabajan
compartiendo los ideales de sus duefios obtienen mejores resultados no solo en
su productividad sino también en al clima organizacional, porque su trabajo no
solo se basa en recibir una remuneracién por alguna actividad determinada, por el
contrario contribuyen al crecimiento de la organizacién y a la satisfaccion y
generacion de sentimientos a través de nuestros productos a cualquier tipo de

cliente.
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A continuacion se pueden observar una pieza publicitarias que sirve para
desarrollar el posicionamiento de la empresa y de los productos que ofrece, se

podran evidenciar muchas mas en el anexo 003.
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18.CAPITULO 2 PROCESOS OPERACIONALES Y DE PRODUCCION

18.1. PROCESO PRODUCTIVO

18.1.2. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION

Teniendo en cuenta las fases anteriormente nombradas el proceso de produccién
se facilita, existe un plan para trabajar y cada una de las categorias esta

delimitada.

e SELECCION DEL TEMA:

Segun las categorias, se escoge el modelo a trabajar, teniendo en cuenta el
gusto del cliente (disefios, colores, stikers, materiales, entre otros) y el tema de
la ocasion a celebrar. Para asi realizar el disefio segun la personalizacion

escogida.

e ELABORACION DE MOLDES:
Obedeciendo a las demandas del mercado y a las sugerencias de cada cliente
se escoge el molde elaborado en la fase 2, se le efectian los ajustes precisos,

o de ser necesario se crea uno nuevo; con el fin de que cada cliente quede

satisfecho y sienta que la tarjeta es realmente Gnica, original y personalizada.
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Teniendo el paso dos listo, se pasa al corte del molde en el papel para su

e CORTE DIGITAL AL PAPEL:

posterior ensamble.

e ELEGIR DECORACIONES:

Para proporcionar un toque mas personalizado se da la opcién a cada cliente
de elegir la decoracién (botones, cintas, stikers, papel decorado, formas, entre
otras.) para completar el disefio; todo esto con la accesoria la disefiadora para

no afectar la armonia de cada creacion.

e HACER EL MONTAJE Y PRESENTACION:

Después de elegir el modelo y las decoraciones se procede a hacer el montaje
de la tarjeta, dar los acabados necesarios para resaltar el disefio, tomar las

fotos para el portafolio y presentar el producto final al cliente.

18.2. AREAS FUNCIONALES.

18.2.1. Area de disefio

Es el area en la cual surge la lluvia de ideas para el posterior disefio de los
proyectos segun las especificaciones del cliente o los proyectos que la disefiadora
determine estén a la vanguardia de las ocasiones que se estén celebrando en

determinadas temporadas.
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En esta area se procede al montaje de los proyectos utilizando las diferentes

18.2.2. Area de produccion

técnicas y elementos justos para la produccién de proyectos de alta calidad y con

detalles Unicos y personalizados.

18.2.3. Area administrativa

Dentro de esta area encontramos diferentes funciones ya que debido al tamafio de
la empresa no es necesario tener mas areas ya que esta se puede encargar de
actividades tanto administrativas como contables, ademéas de esto se encarga de
la comercializacion de los productos a través del internet y las diferentes redes
sociales, entrevista de los clientes y logistica de las ferias a las cuales asiste la

empresa entre otras actividades.

Para llevar a cabo el proceso de elaboracion de las tarjetas se deben tener en
cuenta algunas actividades, que hacen que el proceso sea mas facil y organizado,
las cuales hemos definido en siete fases con sus respectivas actividades y

proceso.

18.3. FASES DE PRODUCCION

FASE 1: RECOLECCION DE INFORMACION

a. Observar en internet modelos de tarjetas y la segmentacion de estas en

categorias.
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b. Observar en revistas modelos de tarjetas.

FASE 2: CREACION DE MOLDES PARA TARJETAS

a. Elaboracibn de moldes para cada categoria, basados en la informacién

obtenida en la fase 1.

b. Eleccion de combinaciones armonicas de colores y materiales para las

diferentes categorias.

FASE 3: DISENO PAPEL DECORADO

a. Eleccion del disefio-estampado segun la categoria.

b. Aplicaciéon del conocimiento de Corel Draw, para elaborar el estampado del

papel.
c. Impresion del disefio en papel PREMIUM.

FASE 4: COMBINACION DE TECNICAS

a. Investigar cada una de las técnicas que pueden complementar la del

Scrapbook.

b. Aplicar las técnicas que se requieran para perfeccionar el disefio en cada

categoria.
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FASE 5: ELABORACION DE LAS TARJETAS

a. Corte de molde y ensamble de tarjeta.

b. Elegir la decoracion y los accesorios segun la categoria.

FASE 6: REALIZACION DEL PORTAFOLIO

a. Tomar fotos de cada tarjeta.

b. Dividir por grupos, para armar las categorias.

c. FASE 7: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

a. Cliente directo

b. A través de nuestras redes sociales

c. En ferias empresariales
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19.FLUJOGRAMA

Figura 28 flujograma
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20.MAPA DE PROCESOS

Figura 29 mapa de procesos
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La distribucién de la planta fisica se determind principalmente por el espacio con el

21.DISTRIBUCION DE PLANTA FISICA

que se cuenta para la el disefio y elaboracion de los productos y por la
organizacion de la mesas donde estan ubicadas las maquinas y materiales
necesarios para la produccién de la tarjeteria.

La distribucion sera por proceso agrupando la maquinaria de acuerdo a sus

caracteristicas y su papel en los pasos a los cuales es sometida la materia prima.

Tipo de flujo: Sera un flujo en L el cual se decidi6 por aspectos como
iluminacion, comodidad y su funcionalidad de acuerdo a la acomodacion de todos

los elementos que conforman el taller.

Figura 30 distribucion de planta fisica
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22. CAPITULO 3 ASPECTOS ORGANIZACIONALES, ADMINISTRATIVOS Y
LEGALES

El actual proyecto se encuentra en una fase de planificacion y puesta en marcha,
a través de lo explicado en este capitulo se podra evidenciar la propuesta del autor
en cuanto a los aspectos organizacionales, administrativos y legales mas
convenientes para el registro en camara de comercio, asi como se tendran en
cuentas los resultados finales de esta monografia para la organizacion y ejecucion

de las estrategias aqui mencionadas.

22.1. Nombre de la empresa:

JHOCY ARTS

Este nombre estd basado en las iniciales del nombre de la disefiadora y
principalartifice de la creacion de la empresa, en honor a su esfuerzo y dedicion

por sacar adelante esta idea innovadora.

22.2. Tipo De Sociedad

Jhocy Arts sera registrada en camara de comercio bajo la figura sociedad por
accion simplificada S.A.S. Basicamente por la reduccion en los costos que tiene
este tipo de sociedad, actualmente la mayoria de empresas pequefias utilizan este
tipo de asociacién, ademas de esto un punto muy importante de este tipo de
sociedades es la responsabilidad de sus accionistas, ya que solo seran
responsables hasta el monto de sus aportes, sin afectar su patrimonio personal o

familiar. También es importante tener en cuenta que este esquema brinda el
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benéfico de la limitacion de la responsabilidad sin tener que acudir a la estructura

de la sociedad anénima, ademas no obliga a crear junta directiva, con este
esquema se reducen mucho mas los riesgos de fracaso en empresas que como
estas apenas se estan abriendo espacio en un mercado competitivo y diversificado

como el actual.

22.3. Objetivo General

Elaborar tarjetas accesorios y recordatorios para toda ocasion basados en la
técnica de Scrapbook, buscando constante innovacion en estilos, materiales y

modelos.

22.4. Misioén

Brindar a nuestros clientes alternativas innovadoras para la celebracion de cada
ocasion especial con productos exclusivos de alta calidad y finos detalles
personalizados, buscando la excelencia a través del mejoramiento continuo de

nuestros prod uctos.

22.5. Vision

Posicionarnos en el mercado para el afio 2020 como una empresa lider en la
fabricacion de productos para la conmemoracion de eventos, logrando un
reconocimiento local y nacional que nos permita ampliar nuestro volumen de

produccion.
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23. VALORES CORPORATIVOS

23.1. Amor

Es la base de todas las actividades que realiza la empresa, no solo en la manera
como se elaboran los productos sino también en las relaciones con los
colaboradores y clientes, forjando un clima organizacional adecuado para el

desempenio de las actividades que lleven a construir la familia Jhocy Arts.

23.2. Atencién al cliente:

La satisfaccion de los clientes es primordial para la empresa. El trato atento y

personalizado diferenciara a Jhocy Arts de la competencia.

23.3. Calidad en el servicio:

El objetivo principal es la calidad de sus productos y servicios. El constante
esfuerzo de sus empleados se empleara en mayor parte en incrementar el nivel de

calidad ofrecido, incrementando asi el nivel de satisfaccion de los clientes.

23.4. Profesionalidad y eficiencia:

Los empleados de la empresa cuentan con la formacion necesaria para realizar su
trabajo con la mayor profesionalidad y eficiencia posible. El cliente percibira esta

profesionalidad con la que se actua, favoreciendo la imagen de la empresa.
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En un entorno tan cambiante, la innovaciéon y la creatividad en los productos y

23.5. Innovacién y creatividad:

servicios aumentaran su competitividad en los mercados, obteniendo un factor de

diferenciacion que atraera nuevos clientes.

23.6. Responsabilidad social corporativa:

Ante cualquier negocio siempre hay que considerar la importancia del desarrollo
sostenible. Por ello, la empresa estara comprometida con la conservacion del
medio ambiente y de que este desarrollo sea sostenible. Para ello se tomaran
todas las medidas que estén a su alcance (reciclaje, uso de papel reciclado, etc.)

23.7. Compromiso:

De gran importancia dentro de las actividades, el compromiso con clientes,
proveedores, acreedores, etc. Esto favorecera la confianza que el publico tenga en

la empresa.
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24. ORGANIGRAMA

Figura 31 organigrama
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El organigrama de la empresa sera en forma circular con el fin de no tener ningun
tipo de burocratizacion, pretendiendo ser una empresa flexible, con facilidad de
adaptacion a los cambios y en la cual se tenga un esquema jerarquico donde se
pueda trabajar en equipo y las opiniones de todos los colaboradores sean tenidas

en cuenta.
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25. CAPITULO 4 INDICADORES FINANCIEROS

A continuacién se observa la proyeccién del proyecto a cinco afios apoyado en la
estructura financiera utilizada por el fondo emprender para la presentacion de sus

proyectos de planes de negocio.

25.1. PLAN DE VENTAS

25.1.1. Primer segmento

Este plan de ventas se hace en base a la investigacion realizada en las cinco
principales casas de eventos del municipio de Fusagasuga, y de la informacion
suministrada por estas en cuanto al promedio de eventos mensuales que realizan
y el nimero de tarjetas aproximado que solicitan para dichos eventos, lo que se
convierte en una demanda potencial para la empresa debido a que las casas de
eventos no cuentan con este servicio de tarjeteria dentro de los paquetes de
eventos ya que no hay mano de obra calificada en la region que pueda satisfacer

las exigencias de los clientes.

Numero de :
Promedio de
eventos -
EMPRESAS invitaciones por
mensuales
evento (aprox)
(aprox)
Eventos la montana 3 30
Casa de eventos terranova 4 40
Casa de banquetes sumapaz 3 60
Fusa real casa de eventos 3 40
Arte y Gourmet eventos 5 50
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Total 18 220
Promedio invitaciones por evento 44
Demanda potencial en unidades | 18x44 792 invitaciones

25.1.2. Segundo segmento

El plan de ventas para este segmento se hace en base a la informacion arrojada
por la entrevista que se realizé algunos habitantes del municipio de Fusagasuga,
definiendo a través de ella el nimero de veces al afio que usan tarjeteria las
personas (revisar figura 000) de esta manera se determiné el potencial de compra,
donde de 100 personas encuestadas 61 utilizan tarjeteria de 1 a 5 veces al afio, lo
que se convierte en un promedio aproximado de 3 veces al afio, el siguiente

cuadro explicara claramente el potencial de compra.

VA datos simbolo de
utilizacion | datos

personas que utilizan tarjeteria 61 pt

promedio de utilizacion anual 3 veces pa

total de utilizacion anual 183 veces |tu

promedio de utilizacion mensual 15.25 veces | pm

promedio de invitacién por evento 22 tarjetas |pe

total de invitaciones mensual 335 ti

Formula:

Pt*pa=tu/12 =pm * pe
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Ti= 61*3=183/12=15.25*22

=335.5 total tarjetas mensuales (demanda potencial)

Tabla 1Plan de ventas

PLAN DE VENTAS
UNIDADES A
CLIENTE POTENCIAL VENDER
MENSUALES
PRIMER SEGMENTO (casas de eventos) 792
SEGUNDO SEGMENTO ( personas entre 18 y
60 afios) 335
TOTAL 1127
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25.2. PLAN DE PRODUCCION

Tabla 2 Plan de produccion

1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
- 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
- 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
- 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
1.127,00 1.127,00 1.165,83 1.206,33 1.246,16
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Las siguientes proyecciones y balances se hacen en base a la proyeccion de

25.3. JUSTIFICACION PLAN FINANCIERO

ventas realizada para cada segmento teniendo en cuenta la informacion obtenida
a través de las diferentes herramienta de recoleccion de datos, ademas de tener
en cuenta todo el analisis de costos fijos y variables que conlleva la produccion del
producto, teniendo en cuenta los pagos del talento humano necesario para el
ejercicio productivo, la inflacién, devaluacién, crecimiento del PIB y los indicadores
de decision como los son el VPN y la TIR, se determiné como precio promedio del
producto el valor de $9.000 siendo este el precio promedio determinado a travées
de los resultados de la encuesta realizada, Cabe resaltar que este plan financiero
e indicadores se hicieron en base a la plantilla utilizada por el fondo emprender
para la presentacién de sus proyectos lo que aduce su veracidad y justificacion
necesaria que sustentan los valores alli mencionados, ademas se cuentan con los

anexos donde a base de formulas se sustenta cada valor.
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26. PROYECCIONES

Informacién completa anexo 001

Tabla 3 Proyecciones
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27. BASES
Informacién completa revisar anexo 001

Tabla 4 Bases

1 ;.’

.

ndges la Tasa de Descuerto del empreadedor L 1S Tasa Efectna Al
Duracidn de 1 stapa improductng del nogoco | fase de implementacion) en meses I__4dme

Periodo en of cusl se plantes 1 prmers expansdn def fegocio | Indque o mes ) 13 mes
pmﬂdcuﬂ:oﬁoauﬁnim“ﬁesadml o4 mes

Graca 0 'Geaces 8 Capital (Ahes)
Pazo $ Plazo de a Deuda (Afes)
Tasa en pesos L) Purtos por encima del OTF

Construccones y Eddcaciones e Vida vl (a0 )
Magunana y Equpe de Operacatn 10 Vida i (afos)
Muyebles y Enseres 5 Vida i (sfics)
Equpo de Transporte - Vida wtd (a0s)
Eqapo de Oficna ) Vida utd (afion)
Semowentes 0 Agtarvents (aftos)
Cultwoy Pormanentes 10 Agctameanto (aos)
Gastos Mkﬁ g Amerntiracin (aes)
Indique 5 3o acoge 2 la ey W9 S Selecoones S« o Ne
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28. BALANCE GENERAL

Informacién completa revisar anexo 001

Tabla 5 Balance general

BALANCE GENERAL

Evecive | 3eTTeSN

| eas00am 72100008 TR NENNM 17357843
. Cumtun X Cotrw | [ ] 1575 000 | Ja e 261900 H ] N )
Erycme= Cowstan gor Ciorw ] ) ] ¢ | 0 ’
fryevtanes Vsterns Seves ¢ mumes | L 0 L ¢ ¢ L
nyentaos Se Soducis e Pracese L) L L} : L i Lo e
Nrentanos Froduc Termnede 1 L) 061 018 ) 1308 7% C g I teez i 1SS
Artcpes y Otres Cutnies por Comenr | L) L [} : 8. 3 b ’
(metse Astrgen i L H : ¢ o H
Totsl Actwo Corrente: l TN 47 958 500 73004 304 | w977 son 0 170080 AL AL ¥ )
Ferremen l ) 3 i L) 3 9 )
Canatruccones y Edfcoe | 5 [] S R ¢ i IO [
Magarars y Eaupn 8o Operscin i 19 40 000 17 196 000 ! 15 282 000 1337 o0 1AL W § 550 000
Vustms ; £ Saaree | ’ o 9 ! ’ o ]
Eougu 90 Toaragerte | L) ] ? 3 ] '
_taepa o= Of%cna | ’ L ) : N i L 2
Senoventes pe % oW | (] ) ] | ¢ [ H
Calttyus Femarentes L) ! c ) L) q ] )
Totsl Actwon Fyon i 3000 DoO 17.19%.000 15590 (00 13370 000 11,480 200 3 550 0on
Total Otroe Actvos fyos | L e . o a .
ACTVO 337450 $4.226 500 "oans 129 547 sas 151 838081 ke
Comrtas & Fager M vseturen | L) ) L) | ) i L e i :
rpantes ¥ Snger | H l s FUAL ) ! LE S Ar ) ! A, Sitd ! e
Acvetrvy Ve ! 0 3 L e ¢ ! ’
Obigacones f rancerss | L i L) ! : i L) | L) i L)
Otras pasives 8 LP | | [ i H | ¢ o _ | s
Obigacin Fando Emgrander (Comingeste) | SIETCSN | S)ATesHe Y 53 474 500 i £ 474 500 | 53 74 S0
PA L1474 50 e ! AL e seLresIN LA Lits LS Nh )
Copts Secet | () 4 000 000 i €00 00 | 4000 000 €000 00¢
Seser e Logar Acemuamss | : [] | sTRIR i 1008 008 i 2008 000
tRosses Gerseasas | t [] } 3 F 1 20 2% B 99T Ted
ey dw Epesscn | § ST sssn | Mpern L. s
SevporTacoe petvore | ) [} 1 L ¢ )
PATRRAONIO | 2 L %Mo MIWISI | WSRO RISIIM | 1S
PASVO + PATRIMONO 54745 54226 0 B 044056 1% 4T s 131 028261 MaNs
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29. ESTADO DE RESULTADOS
Informacién completa revisar anexo 001

Tabla 6 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 51.000.000 125.667.450 134.696.039 144.164.314 154.029.752
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
________ Materia Prima, Mano de Obra 42.371.000 65.293.074 69.515.360 73.907.136 78.443 484
Depreciacidn 1.910.000 1.910.000 1.910.000 1.910.000 1.910.000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 9.000.000 9.180.000 9.363.600 9.550.872 9.741.889
Utilidad Bruta 27.719.000 49,284,376 53.907.080 58.796.308 63.934.379
Gasto de Ventas 3.600.000 3.672.000 3.745.440 3.820.349 3.806.756
Gastos de Administracion 17.767.000 18.122.340 18.484. 787 18.854.483 19.231.572
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 0 0 0 0 0
Utilidad Operativa 6.352.000 27,490.036 31.676.853 36.121.475 40,806.051
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Ofros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 6.352.000 27.490.036 31.676.853 36.121.475 40.806.051
Impuesto renta +CREE 571.680 2474103 4.830.720 7.766.117 11.323.679
Utilidad Neta Final 5.780.320 25.015.933 26.846.133 28.355.358 29.482.372
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30. FLUJO DE CAJA

Informacién completa revisar anexo 001

Tabla 7 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Flujo de Caja Operativo

Utilidad Operacional £,352.000 27,430,036 F1LETE.BS3 36121475 40.508.051
Depreciagionss 1,510,000 1.510.000 1.9710.000 1.910.000 1,810,000
Amortizacidn Gastos o 0 0 0 0
Agatamiento o 0 0 0 0
Provisiones o 0 0 0 0
Impusstos 0 -5T1680 -2.474.103 -4.830.720 -T.08E.17
MNeto Flujo de Caja Dperativo 8.262 000 28.828 356 31.112.749 33.200.755 34.949.934
Flujo de Caja Inversion
W, ion Cuentas por Cobrar -1575.000 -065.534 -175.556 -184.105 -1a1E2s
acion . Materi imas e inzsumaosd 1] 0 0 0 0
Mariacion Inw. Prod. En Proceso 1] 0 0 0 0
acion Inv. Prod. Terminados -861.013 =445, 707 -52.700 -85.396 -08.207
Mar. Anticipos v Otros Cuentaz por Cobrar 0 ] ] ] 1]
Otroz Activos 1] 0 0 0 0
Mariacion Cuentas por Pagar 1] 0 0 0 0
acion doreedares Varios 1] 0 0 0 0
ion Doz Pazivos 1] 0 0 0 0
ion del Capital de Trabajo i -2.436.013 -1.314.24 -257.656 -263.501 -280.035
Inwersian en Terenas 0 1] 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 o 0 0 0 0
Inwersien en Maquinaria v Equipe =19.100. 000 1] 0 0 0 0
Inversion en Muebles 0 o 0 0 0 0
Inwersien en Equipe de Transportes 0 1] 0 0 0 0
nversion en Equipos de Dlicina 0 o 0 0 0 0
nversidn en Semovientes 0 1] 0 0 0 0
rversion Cultives P rtes 0 o 0 0 0 0
Inwersion Otroz Activ 0 1] 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos =19.100.000 o 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversién -19.100.000 -2.436.019 -1.314.241 -257.656 -269.501 -280.03%
Flujo de Caja Financiamiento
Desembolsos Fondo Emprender 53.874.500
Dezembolsos Pasivo Largo Plaza 0 o 0 0 0 0
Amertizaciones Pazivoz Largo Plazo o 0 0 0 0
Interezes Pagados o 0 0 0 0
Dividendos Pagados o 0 0 0 0
a 4,000,000 a i a a
53.874.500 4.000.000 1] 1] 1] 0
34.774.500 9.825.981 27.514.116 30.855.094 32.931.254 34.669.899
34.774.500 44.600.481 72.114.596 102.969.690 135.900.944
34.774.500 44.600.481 72.114.596 102.969.690 135.900.944 170.570.843
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31. SALIDAS

Informacién completa consultar anexo 001

Tabla 8 Salida
3] J
Dweaatuacon : 44N T A (L 4478
Variacien P8 aam | afen T waem | ash T aiow
| DYFAYA | R a0m SN KIS 40N
Vanacdn precos | NA i 14% { 1N | 145 l LY
Vanaaon Canidades vendidas | NA 50.0% L AN i
Variacién costos de produccion NA 518% L 81N (1.3
Vanaciin Gastos ASministiatvos | LTS L S 1 S 308
| Rotacson Cantara (dias) . 7 I ! 7 | 7 1 !
Rotacidn Proweedores (8as) | ] | 0 (] ! 0 ! 0
RAIOHN Irvertancs (313s) 7 7 7 L4 4
LIgusdez - Razon Coments | 220 0ee T N Wes | wer
Prueta Acda " | 30 2 i A 15
Kotacion carters (dias) L O S 7 T /. T S A
| Retacde Irwertanos (dlas) | is 37 a7 37 At
Rotacion Provesdores (333 ) | & B8 T & | o8 | &f
Nivel de Endeudanvento Tots N §19% 4005 406% SN
| Concantracidn Corto Pass | 0 0 0 0 0
Enitisa / Gast00 Fnanceros | A R b RA ] —RA 1 R
| Eoiits / Servcio de Deuda NA NATTTNA NA NA
Hentaoedad Operaconal | AN AN P S - L
| Rentabiadad Meta | 11N 19.0% 10.0% 19.7% 15 1%
Rentadedad Fammonio : B T T O T Y TTNS
R eNtabaadad del Ao BO% 27.4% 2N ws 16.0%
¥ 158 y Mamiabet ad
Fiujo de Operacian ] [ 362000 | J0a0 356 | 31 12740 | 33300 134 | 4940954 |
Flugo du inverzidn [ A3074500 T 208819 | 1314248 M70k8 | 260 %01 200 035
#iujo de Finanaacdn | B3 874%00 | 4000000 # 18 [ o |
Fiago de Capa para evaleacin | 51874500 S82594 A 0055094 | 22931254 34000899
i) de cama descontado S1AYAS00 | AN0NSMA | JUO0A0MK | 21062040 | 20000407 | 10872457 |
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31. EVALUACION ECONOMICA
Informacién completa consultar anexo 001

Tabla 9 Evaluaciéon Econémica

[:teri 05 e Decision

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el 12%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 31,39%
VAR (Valor actual neto) 35.824 438
PRI (Pericdo de recuperacion de la inversion) 204
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de 4 mes
implementacidn).en meses

Mivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en 100.00%
cuenta los recursos del fondo emprender. [ AFEJAT) '
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del 13 mes
negocio [ Indique el mes )

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del

24 mes

negocio { Indigue el mes )

Nota: Para un mejor entendimiento y en caso de que se quiera revisar la

formulacién de las anteriores tablas revisar anexo 000 y anexo 001
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32. IMPACTO PROYECTO

32.1. Impacto ambiental

Los productos y materiales utilizados para las actividades de la empresa ayudaran
a la preservacion del medio ambiente, enmarcados en el enfoque artistico de la
empresa, siendo conscientes de la necesidad urgente de preservar y atesorar
nuestros recursos, para cumplir con este objetivo se tendra en cuenta las leyes
gue normalizan los impactos ambientales, asi como se encaminaran las
actividades a el aprovechamiento de los recursos al maximo para generar el
menor desperdicio posible, ademas de la preservacion del agua, la energia, entre
otros, también se esta investigando para encontrar la manera de utilizar papeles
biodegradables o amigables con el ambiente que puedan ser utilizados para la
produccion de los productos junto con las bolsas biodegradables donde se
entregaran los pedidos. Para lograr esto se esta trabajando en una linea llamada
‘ECO ART” la cual utilizara papel a base 100% de cana de azucar, libre de
blanqueadores, este papel pasa por una serie de procesos donde un residuo
llamado bagazo de cafia de azucar es convertido en papel.

Jhocy Arts cree firmemente que el impacto ambiental que generan es reducido, ya
gue no trabaja con sustancias peligrosas ni que afecten el ambiente, ni producen
desechos toxicos y lo que es desechado en la empresa es debidamente reciclado

para evitar el impacto ambiental que esto pueda llegar a genera.

102



2o

Hoy en dia es muy dificil mantener la tendencia del sostenimiento social en las

32.2. Impacto social

empresas, porque las organizaciones solo quieren ganar y no existe un control
que se los impida. Para cada una de las compaiiias priman las ganancias sobre lo
humano. Para los empresarios, lo mas importante es cambiar la vision de los
altimos 30 a 35 afios: "en todas las universidades, en todas las educaciones
ejecutivas se dice que la ética no tiene espacio en los negocios y eso es
fundamentalmente falso porque si tiene una funcion y es relevante, las nuevas
empresas deben pensar en que es lo que le aportan a la sociedad, no es solo
intercambiar un producto por dinero, es satisfacer una necesidad a un cliente
determinado, es brindar felicidad al cliente satisfecho, es proporcionar
herramientas diferentes para que las personas disfruten de lo que compran. Para
contextualizar el impacto social que esta empresa tiene, se debe ser claros que se
intentan comunicar sentimientos a través de detalles personalizados hechos con
amor, lo cual impulsa las celebraciones en familia, los detalles en fechas
especiales, momentos de felicidad que estaran plasmados en los productos y que
los clientes podran atesorar para siempre en sus recuerdos. Jhocy Arts intenta dar
un valor agregado a sus productos con detalles Unicos y exclusivos hechos para
clientes determinados que buscan expresar sus sentimientos a través de una
tarjeta, estos aspectos son positivos para una sociedad tan violenta, sedentaria y
dominada por la tecnologia.

Para aportar a la sociedad JHOCY ARTS dentro de sus proyecciones tiene
pensado contratar madres cabeza de familia para su departamento de produccion,
de igual manera emplear estudiantes de disefio que quieran hacer parte del
proyecto como pasantes al terminar sus carreras para que tengan una experiencia
laboral que les contribuya a su crecimiento profesional, una meta a largo plazo que

la empresa también tiene dentro de sus proyecciones es patrocinar una escuela
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de futbol para los nifios mas vulnerables de la region donde ellos puedan disfrutar

de un deporte sano y alejarse de los problemas sociales que los rodean, y ademas
impulsar una cultura al deporte que tanta falta le hace a una sociedad cada vez

mas dependiente de la tecnologia y con tendencia al sedentarismo.

32.3. Impacto econémico

La economia de la region se encuentra en una etapa de crecimiento acelerado
gue permite el ingreso de nuevas empresas que impacten con productos
innovadores y pocos convencionales en la region, es importante resaltar que para
cualquier sociedad la creacion de una empresa representa un crecimiento
econdémico que ayuda no solo a que crezca la economia de la ciudad sino que
también genera empleo, impulsa las compras en la ciudad e impide que las
personas tengan que ir a otras lugares a comprar un producto determinado, la
creacion de empresas también hace que la region sea mucho mas comercial y
turistica e interese a grandes empresarios para invertir en diferentes sectores de la
economia del municipio, es por esto que JHOCY ARTS busca satisfacer las
necesidades identificadas en el mercado de la tarjeteria, al no tener una empresa
gue se interese por los gustos de los clientes y quiere brindar alternativas Unicas
para la celebracion de ocasiones especiales, se busca impactar el mercado de la
ciudad con productos que generen sentimientos y se identifiquen con los gustos
de los clientes a través de la personalizacién de los productos.
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33. CONCLUSIONES

Desde el punto de vista financiero después de hacer los respectivos analisis
econdémicos podemos observar la viabilidad del proyecto con excelentes
indicadores que permiten proyectar de mejor manera el futuro de la

empresa, como por ejemplo una TIR de 31,39% y un VPN 35.824.438.

Basado en los diferentes métodos de investigacion realizados para analizar
el mercado, se observan grandes oportunidades de posicionamiento de los
productos debido a la gran acogida que obtuvieron, ademas se identifica
una necesidad grande en cuando a la personalizacion de tarjeteria, lo cual
es uno de los aspectos fuertes del proyecto y permiten pensar en

excelentes proyecciones.

El crecimiento de la economia del municipio se convierte en una gran
oportunidad de desarrollo para la empresa debido a que la demanda de
productos personalizados es cada vez mayor asi como el interés de las

personas por la celebracion de diferentes ocasiones.

Las ventajas competitivas que la empresa posee lo convierten en un
proyecto atractivo, marcando una tendencia en satisfaccion al cliente,
brindandole un sin niamero de posibilidades para la celebracion de fechas

especiales, que el mercado actual en el municipio no tiene.
En lo personal, la percepcion del mundo empresarial es diferente en la

practica, aunque muchas de los aspectos tedricos vistos en clase sirven de

base para enfrentar el mundo laboral, son las habilidades y caracteristicas
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propias lo que te hacen diferente, concluyo impulsando a los estudiantes a

crear empresa y a romper los paradigmas que existen en nuestra sociedad,
gue no nos permiten detectar las diferentes necesidades que posee una
colectividad y que se convierten en oportunidades de negocios rentables y

gue aportan al crecimiento social y econémico de una region.

34. RECOMENDACIONES

Se muestran indicadores financieros favorables, el apoyo financiero de las
diferentes entidades gubernamentales es de mucha importancia para la

financiacion de este tipo de proyectos.

Se recomienda seguir con la fase de inversion y puesta en marcha del
proyecto que puedan llegar a generar desarrollo social y econémico en la

region.

Debido a la gran aceptacion que obtuvo el producto, se recomienda
establecer asociaciones claves que ayuden a fortalecer el proceso de

posicionamiento de los productos en el mercado.
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35. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD MES 1 MES 2
lal3lde 1al31de
julio agosto

Aspectos

organizacionales vy
legales (ubicacion,
estructura
organizacional,

legalizacion etc.)

Disefio de
estrategias de
marketing

Contacto con los
proveedores
Compras

Seleccion y
contratacion de

personal

Comercializacién y

puesta en marcha

MES

1

septiembre  octubre
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3 MES 4 MES 5 MES 6
30 l1al31de 1al30de 1 al 31 de

noviembre diciembre
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