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Resumen

En este proyecto se realizara un plan de negocio para la localidad de Kennedy, para
lograr saber que tan factible es un establecimiento de confeccion de buzos anime, camisetas

de bandas de rock fuera de lo clasico y la compra y venta de accessorios animes.

En este proyecto se encontraran encuestas realizadas a personas de la ciudad de
Bogotéa para verificar si realmente vale la pena este tipo de negocios, tambien se encontraran

cifras iniciales para la creacion de este.

Palabras Claves: Factible, cifras, rock, anime,clasico, producto, slogan, objeticos,

identificacion, DOFA, competencia, compra

Abstract

In this project, a business plan will be carried out for the town of Kennedy, in order to
know how feasible, it is to make an establishment for making anime divers, non-classical

rock band t-shirts and the purchase and sale of anime accessories.

In this project you will find surveys carried out on people from the city of Bogota to
verify if this type of business is really worth it, you will also find initial figures for the

creation of this
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CAPITULO I

1. De la Idea de Producto o Servico

1.1 Motivacion y Sensibilizacion de empresa

Mi motivacion para desarrollar mi idea de negocio es que puedo crecer
intelectualmente y sentir que puedo llegar mas alla de lo que me creo capaz, teniendo en
cuenta que el sector econdmico en el que quiero desarrollar mi idea de negocio (el comercio
al por menor) crecié un 26,9% a comparacion del afio 2019 y 2020 cuando inicio la

pandemia.

Por otro lado, la problematica que tiene esta area con los productos que destacaran en
mi negocio es el precio tan elevado en el que se encuentran y mas en la compra al por menor,
la solucion que le puedo brindar a eso es que puedo hacer mas facil adquirirlo a un precio

justo.

1.2 Promotor o Promotores
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Lo que me hace llevar a cabo esta idea es el hecho de que mi entorno familiar siempre

ha estado en los negocios al por menor, el conocimiento de ellos me ayuda a tener

maés claras las ideas para lograr un negocio prospero, en el factor econémico también

tengo el apoyo familiar, es un guia al momento de surtir mi negocio. El factor

tecnoldgico o la innovacion es algo en lo que me va muy bien, conecta bien conmigo,

es bastante importante hoy en dia, te hace llegar a méas gente y hacer crecer tu

negocio.

1.2.1 Factores Personales que Orientan la Busqueda de la Actividad a

Desarrollar

DEBILIDADES

Me considero una persona poco
comunicativa

Expreso la sensacion de que no
necesito ayuda, pero dentro de mi
quiero la opinion de alguien mas

para mejorar

FORTALEZAS

Soy una perna muy
perfeccionista.

Aungue no tengo mucho
conocimiento en ciertas
cosas, me gusta aprender y
suelo aprender facil.
Considero que tengo una
gran capacidad para la
innovacion.

Soy proactiva
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OPORTUNIDADES

Mi entorno familiar me puede
apoyar econémicamente para llevar
a cabo mi emprendimiento

Puedo entrar a cursos para saber mas
como emprender

En mi carrera influye mucho la
investigacion y eso me ayuda a no

guedarme estancada

AMENAZAS

Tengo poco conocimiento en los
negocios
Mi enorno laboral no es muy estable
y no recibo muchos ingresos para
realizar todo lo que quiero para mi

negocio.




1.3 Analisis ds lIdeas Preliminares
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CRITERIO DESCRIPCION PUNTAJE

ATRACTIVO AL MERCADO Considero que cumple con 10
el gusto de los clientes a los
que les quiero o les vendo

este producto

Copacnanee e et Tengo la capacidad de 8
EN MARCHA LA IDEA adquirir méas conocimiento
del temay lograr sacar

adelante mi negocio

REQUISITOS DE CAPITAL Tengo un convenio con un 10
familiar y contactos para

surtir mi negocio y

comprarlos a un buen

precio

INNOVACION Si es innovador porque enel 9
sector al que daré a conocer
mi producto no se encuentra

ninguno igual o parecido.

COMPETENCIA La mayor competencia de 7
mi negocio es que los
productos se logran

encontrar por internet.




ATRIBUTOS DIFERENCIALES

PROPUESTA DE VALOR AL

CLIENTE

BARRERAS DE ENTRADA

16

Pero, no al mismo valor ni

de la misma calidad

La calidad, la conectividad, 10
la variedad y la tradicién
para cada seccion que

manejaremos nos da un plus

El cliente se identificaconel 10
negocio porque es muy

dificil encontrar un
establecimiento de ese tipo y

gue logre impactar en el, al
punto de querer regresar y

volverse un cliente fijo

Darnos a conocer es un 7
trabajo no tan facil,que se

logre entablar un cliente o si

la zona es la adecuada para

el establecimiento
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1.4 Justificaciéon de la Idea

Es importante hacer esta idea de negocio porque complace el gusto de un individuo
con los productos encontrados, lo puede adquirir a un precio justo, teniendo en cuenta que la
mayoria de estas personas son nifios o son personas con la disposicién de dinero, pero no lo

ven como una necesidad y menos al ver su valor en estas plataformas.

Mi idea de negocio es montar un establecimiento donde venda productos de bandas de
rock o que identifiquen a las personas de esa categoria (camisetas, collares, manillas, faldas,

blusas, etc.)

Por otro lado, con el ideal de dividir el negocio a la mitad con dos diferentes tematicas
se venderan objetos de anime (mufiecos de coleccion, manillas, camisetas o demas
accesorios). También se fabricaran buzos para esa seccidn, ya que estudiando a las personas
de esa categoria les gusta mas lo personalizado. Lo que le da fuerza a mi emprendimiento es
que no tiene un solo producto y se encierra en vender a un solo publico, si no que a mi

establecimiento se pueden acercar de los méas pequefios a los mas grandes.
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1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivos Generales

- Desarrollar una idea de negocio que supla los gustos de las personas en la ciudad de

Bogota.

1.5.2 Objetivos Especificos

- Encontrar cual es la preferencia de los clientes con respecto a todo lo que se vende
en el establecimiento

- Comprender si los consumidores prefieren otro tipo de producto que se asemeje a la
linea que se maneja

- Definir un producto o servicio como importante teniendo en cuenta su movimiento
en el establecimiento

- Comparar la marca VIA ARTERIA con otras marcas

1.6 ldentificacién de los Productos o Servicios

La empresa via Arteria serd un local comercial donde se pueden adquirir accesorios

del gusto de mi publico objetivo 0 mas relacionado a las tendencias que se manejan.

Las caracteristicas de uno de los productos que seran los mufiecos de coleccion de

series anime son realmente pequefios, el color a destacar sera el negro, pero no se descartan
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otros colores, vienen con una base acorde al tamarfio del mufieco para acomodarlo en
cualquier lugar. Por otro lado, pero de la misma seccidn hay collares y anillos, estos son de
color plateado con el logo de cada una de las series que se encuentren disponibles, son
pequefos, su textura es dura, no se dobla no se oxida y tampoco tiene problema de que pueda

pelarse.

En el tema de la ropa, las camisetas son de color negro, tiene un estampado grande
tanto en la parte delantera como trasera de la camiseta, el color del estampado viene con
colores referentes al logo que tenga (ej. banda de rock Guns N Roses, sus colores referentes

en la camiseta son el amarillo, verde y rojo)

En la fabricacion de mercancia, sera un buzo con capota y su material es algodon

perchado, seran sublimados, por ende, todo el buzo tiene color, no tiene un color referente.

1.7 ldentificacion de las Ideas o Proyectos Alternativos o Complementarios

En el tema de la ropa, especificamente las camisetas pueden ser fabricadas en otro material,
pueda gue sea de mejor calidad y a un mayor valor o de mala calidad y mucho mas

econdmica.
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2. Estudio General del Bien o Servicio a Desarrollar

2.1 Antecedentes

El comercio minorista ha tenido un avance tecnico importante, esto por
cuestiones de pandemia, donde los establecimientos tuvieron que cerrar y al ver que
no se lograba un ingreso, se penso en renovar y darse a conocer de otra forma o
quizas, que las personas de otras localidades, no solo donde se encuentra el
establecimiento puedan beneficiarse con el producto encontrandolo en las
plataformas revisan con frecuencia.

En el avance legal, se puede decir que gracias a sus avances en el mundo,
presenta ciertas inquietudes donde se incolucran los avance de la tecnologia y la
constante transformacion en las actividades economicas tradicionales, con la
necesidad de adaptarse al ordenamiento juridico y lograr comprender muchas
situaciones comerciales en las relaciones de compra y venta de productos. Por
ejemplo, la situacion de los derechos de los consumidores a la luz de la Ley 1480 de

2011, en especial el derecho a la calidad, a la seguridad, el derecho a la informacion,
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la proteccion a la publicidad engafiosa. Asi como tambien el derecho a la

reclamacion y la proteccion contractual.

Actualmente se cuenta con un establecimiento comercial donde ya se ha creado unos
clientes fijos, con productos innovadores que Ilaman la atencion de nuestros clientes, con
respecto a las redes sociales, ya nos encontramos vinculados en las plataformas digitales lo
unico que falta es darle fuerza para vender de forma fisica como de forma virtual y crearnos

unos clientes fijos con la buena atencion que se les brinda asi no se involucren frente a frente.
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2.2 Andlisis DOFA

MATRIZD.OFA OPORTUNIDADES AMENAZAS

(6ran potencizl de mercado en ocaldad de Kennedy

Faka e econocimento enel mercado
ALD  [Meor mequrea e po b compeec

FORTALEZAS ESTRATEGIASFO

F2,F3 FAFTF8,01,03, 08 09: Hacer que f empresa Viaarter,sea reconocida enel
Procesos eectvos Y justo  fempo mercado comn uia d s mejores en su ea con caided, senico y cumplimint.

Tere experincia en el sector de b exteria
Persora calficado

ESTRATEGIAS FA

st corstvida gabnente
(Cuenta conpubliciad y pltaformes digtakes

F1,F2,F3,AL0, Mejorar b maguinariay equipo pava meyor agiad enel senvic.

DEBILIDADES
Salo maneja unestablcimiento comercl (Posicionameto)

ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

D9, 06,08 : Dsefarprooramesde fllzaciinde clieies conura tata ue e brnce BV »
FEARES TS i - 13 D1,AS, AL Diseer pagina web en donde se encuente todos los procductos para poder aumentar s ventas Y reconocimerto ce l empresa

No manejan pagia vieb
DIO  [Notene plreacinestitégia
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2.3 Resefia de su evolucién: Origen, Usos, Competencia, Sustitucion,

Complementariedad.

La idea se origino porque en la familia,especialmente mi padre tiene un
establecimiento de este mismo tipo, la diferencia es que en el de el, se encuentra
incluido el tema de tatuajes y piercing. Por ende, maneja mas implementos para la
bioseguridad.

Considero que es una idea de negocio interesante, el flujo de gente es grande
y las personas, aunque no parezca desean invertir su dinero en esa clase productos,
son clientes satisfechos y eso realmente es una motivacion grande para crecer mas el
negocio.

Con respecto a la competencia, hay una que me parece bastante interesante y
la tomo como referencia para hacer crecer el negocio familiar, el hecho es que
siento que la pagina de esa competencia logra conectar aunque no soy de ese tipo de
publico, esteticamente gusta, la pagina es muy facil de entender, sus empaques en
los envios son bastante unicos y aungue sus precios son un poco elevados, me
parece que son indicados para lo innovadores que logran ser, su establecimiento
genera lo mismo que la pagina, realmente es el ejemplo de negocio que yo quiero

lograr. Ellos son ROCKGOTA
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X Envio incluido por compras superiores a $150.000 %
HOMBRE MUJER NINO MAS + GIFTCARD REBAJAS Q Buscer g Q
UNISEX & REGULAR SIZE W PREVENTA _
CAMISETA MARFIL OVERSIZE 1 QD CAMISETA VERDE THE LEGENL Q) CAMISETA GRIS OVERSIZE Mil QD CAMISETA MORADA TIE DYE ¢ QD
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120
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!

CAMISETA GRIS TIE DYE TITA. Q) CAMISETA OVERSIZE BLANCA O CAMISETA OVERSIZE VERDE T Q) CAMISETA VERDE MUSGO ov Q)
SOLD OUT $64,900 - $69,900 COP $64,900 - $69,900 COP $64,900 - $69,900 COP

+57 301400 5507 POLITICAS GUIA DE COMPRA PQR'S ENVIOS/ENTREGA PREGUNTAS FRECUENTES CONTACTENOS

Nueva tienda fisica Bogotd. CC GALERIAS local 1025 piso 1 X
HOMBRE  MUJER NINO MAS+ GIFTCARD REBAJAS Q guscor ek E
MODA PROVEEDORES COMPROMISO PRODUCCION
NUESTRA MARCA LENTA LOCALES AMBIENTAL SOSTENIBLE
| L Y 7 \ ________ T
( Q%* @” @ = @) " /0, DISENO Y PRODUCCION
A 54 NACIONAL
I LOVE YOU

ESTA SECCION ESTA SECCION
ESTA EN so18 aBmAGTER ESTA EN

PROCESO DE Remasterizado 2007 PROCESO DE
CONSTRUCCION SiAnimal CONSTRUCCION

Paradise City

+573014005507 POLITICAS GUIADECOMPRA PQR'S ENVIOS/ENTREGA PREGUNTAS FRECUENTES CONTACTENOS
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PESTEL Via Arteria

POLITICO

ECONOMICO

Nuevas Leyes para los
comerciantes

Aumento de precio en
INSUMOS, costos y gastos operativos

Ofrecer disenos exclusivos
y personalizados

Facturacion electrénica
para el cliente con NIT del
establecimiento

Alza de impuestos y el
dolar

Buena presentacion del
establecimiento, buena
iluminacion.

Entes ante la Dian

En temporada vacacional
aumenta la demanda de los
productos

TECNOLOGICO

Creacion de una pagina
web llamativa y facil para el
proceso de compra

realizar tratamientos de
residuos organicos.

Percepcion positiva por
parte de los clientes

LEGAL

Afiliacion del empleado a
la ARL

Inventario en sistema

Canecas para Desecho
especificos

Afiliacion de EPS para el
empleado

Adquisicién de maquinaria
y equipo con innovacion
tecnoldgica

Articulos hechos con
material reciclado

Encontrarse constituida
legalmente

2.4 Evoluciéon Natural del Entorno
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2.5 Analisis de Riesgo

Debido a que mi idea de proyecto es venta de mercancia metalera o de anime al por

menor esta expuesto a:
-Personas que quieran robar mercancia del negocio

- Que el producto llegue en malas condiciones y toque hacer la devolucion para
validar la garantia

- Remodelaciones tanto del establecimiento como del centro comercial donde se
encuentre

- Caidas en la pagina de internet o redes sociales
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CAPITULO 1l
3. El Mercado
3.1 Estudio de Mercado

Mi proyecto se encuentra clasificado en el siguiente sector

Secundario Proceso de transformacion de El emprendimiento se relaciona
materias primas en productos con el sector secundario porque
de consumo tiene que ver con el sector
industria 0 mas conocida como
satélite de confeccion donde se
realizarian algunas prendas a

conocer en el negocio.




3.2 Definicién del Producto, Bienes o Servicios que se Desarrollan
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FICHA TECNICA DE PRODUCTO

Via Arteria S.A.S

Caracteristicas

algoddén perchado lo cual
la hace muy buena para
el frio, la sublimacion es

refelja en los detallesy

La Chaqueta es de

de alta calidad y se

los colores

Requisitos minimos y
Normatividad

Normas: Producto textil. RESOLUCION NUMERO 1950 DE 17 JUL

2009

PROCEDIMIENTO

Se procede hacer la union del algoddn con la tela, pasa por un
procedo de cosido para unir las mangas al resto de la chaqueta,

sublimacion para el estampado y por ultimo se hace control de

se instala la cremalleray se procede hacer proceso de

calidad al producto

DIAGRAMA DE FLUJO

PROCESQO

Adquirir los metros de
tela necesarios

Se realiza el boceto
de los trazos

Cortes segun boceto

La parte frontal se
lleva a la sublimacion

Se llevan a satélite de
confeccidn para la unidn

Detalles Finales

5Se empaca y estara lista
para su comercializacion

Las imagenes deben ir en formato
PDF para mejor definician

(Delantero, Espalada y Mangas)

(Ojetes, Cordones y cremalleras)

3.3 Nombres, Marcas, Logotipos, Emblemas, Slogan de la Empresa
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El color negro en el logo de la empresa representa el publico objetivo al cual se le esta
vendiendo, como ellos mismos se definen rockeros y metaleros, las aves alrededor le dan un
toque particular por ser negro. El rojo, realmente es por el contraste genera al negro no tiene
un significado especial. Pero, las maquinas de tatuaje y la palabra tattoo es porque se esta

haciendo el proceso para implementar esa seccion.

El nombre Via Arteria realmente es por la razén de que mi padre es parte fundamental

de este emprendimiento y ese nombre al crearlo llamo mucho su atencion.

3.4 Definicién y Descripcion

Via Arteria

MISION: Via Arteria crea felicidad proporcionando prendas de vestir y accesorios a

personas de todas las edades en la ciudad.

VISION: Via Arteria busca ser mejor en el dia a dia, ofreciendo los mejores
productos, siendo cada vez mas innovadores y de la mas alta calidad para lograr ser

reconocidos y lograr una fidelizacion en nuestros clientes.
OBJETIVOS:

General: Reconocimiento de la marca
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-Al crear la pagina web, hacer la mayor publicidad posible para generar clientes y
fidelizarlos.

Lograr esteticamente un buen establecimiento, dond el cliente se lleve una gran
satisfaccion.

Asistir a ferias y demas oprtunidades para emprendimientos.

General: Personal capacitado para la produccion

-Buscar una excelente maquina sublimadora o un equipo de trabajo con experencia en

sublimacion o creacién de disefios

-Buscar un excelente equipo para el satelite de confeccion ya que el espacio con la

maquinaria ya se encuentra disponible

-Buscar una persona con demasiado potencial para el manejo de las redes sociales y

gue sus aportes sean positivos para la empresa.

-Buscar una gran vendedora que logre conectar con nuestros clientes.

General: Marcar la diferencia con la competencia

-Ofrecer calidad incluyendo buen precio

-Ofrecer innovacion en cada surtido de mercancia

VALORES

Via Arteria se va a carcterizar por ser emocional, porque lo que realmente importa y
el objetivo de este emprendimiento es el cliente y la fuerza que ellos dan para crecer. Por otro
lado, es la escucha, ningun emprendimiento es perfecto y para mejorar hay que aceptar y

generar las recomendaciones que nos dan, eso da un punto de confianza.



32

No menos importante la pasion con la que se hara todo, desde el punto de confeccion,
hasta la comercializacion porque cuando algo se hace con amor y pasion se nota y eso se

logra transmitir por medio de una prenda al venderla.

3.5 Usos y Usuarios: Definicion

Las caracteristicas del comportamiento de mi segmento del mercado son:

SEFMENTACION DEL MERCADO

ASPECTOS GEOGFRAFICOS

Pais Colombia

Cuidad Bogota, Medellin

Localidad Kennedy

Barrio Patio Bonito

Tamafio de la ciudad y area estadistica 7,181 millones de habitantes tiene la

ciudad de Bogota

1°034.838 habitantes en la localidad de

Kennedy
Poblacion
Clima N.A
ASPECTOS DEMOGRAFICOS
Ingresos Minimo un salario legal vigente
Edad De los 18 a los 50 afios

Genero N.A
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Ciclo de vida familiar

Es indiferente a cualquiera de las siete

etapas del ciclo de vida

Tamafio familiar Indiferente
Clase social LITY I
Escolaridad Indiferente
Ocupacion Indiferente
Origen étnico N.A

ORIGEN PSCOGRAFICO

Personalidad

Amante a las bandas de rock y al anime

Estilo de vida Tranquilo, amante a los productos
ofrecidos
Valores N.A
ASPECTOS CONDUCTUALES

Beneficios deseados

Que quiera brindarse a si mismo o a su

familia un gusto hacia el producto

Tipo de conducta

Gusto hacia ese tipo de mercancia

Frecuencia de uso

Una vez al afio

Etapa de preparacion

N.A

Actitud hacia el producto

Que siga las indicaciones dadas
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Para realizar el célculo de la poblacién objetiva, tuvimos en cuenta la localidad de Kennedy.

Teniendo en cuenta la poblacion objetiva se calculo la muestra utilizando el muestreo
probabilistico aleatorio, procediendo aplicar un formulario tipo encuesta para poblacion

finita, empleando el método aleatorio simple.

Grado de Error - e 10%
Poblacién N = 10.348
Nivel de Confianza (90%) Z = 1,64
Probabilidad de Ocurrencia (5%) P = 0,50
Probabilidad de No Ocurrencia (1-p) q = 0,50
Grado de Error e = 0,10
Muestra n = 67
Significa que se deben hacer 67 encuestas teniendo como base
un nivel de confianza del 90% y un margen de error del 10%

Calculo de Muestra Probabilistica:
Muestras para Poblacion Finita:

chzop.q

EZNEM)Z2pEa)

N= Tamano de la poblacion o universo. ‘

e= Limite aceptable de error muestral. Suele usarse un valor
varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09).

p= Es la variacion positiva o la proporcion de individuos
poseen en la poblacion la caracteristica de estudio, toma
valor entre 0 y 1. Cuando no se conoce generalmente se le
el valor de 0,5.

q= Variacion negativa o proporcion de individuos que no
esa caracteristica, es decir g = 1- p.

Z= Constante que depende del nivel de confianza que
y corresponde a una distribucion Normal o de Ga
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Como instrumento de recoleccion de datos, se utiliza una encuesta aplicada a 67
personas de la localidad de Kennedy, teniendo en cuenta tres requisitos que son objetividad,

validez y confiabilidad.

¢Alguna vez usted ha escuchado el genero de musica "rock"?
27 respuestas

® Nunca
@ Algunas veces
@ Siempre

Analizando la primera pregunta de la encuesta, se puede notar que la idea de negocio
si puede ser un buen camino, algo tan sencillo como saber si el género de musica sigue

vigente y asi realizar una idea de si el publico objetivo usaria las prendas.

¢Alguna vez ha visto series anime?

27 respuestas

@ Nunca
@ Algunas veces
@ Siempre
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Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que es un resultado positivo ya que

asi se puede identificar como serd el flujo de articulos de esta clase.

;Compraria prendas y/o accesorios referentes a bandas clasicas de rock?
27 respuestas

® si
® No
® Tal vez

Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que no se obtuvo el resultado

esperado. Pero, no descartan que si realizaran una compra a estos articulos.

;Compraria prendas y/o accesorios referentes a las series anime?
27 respuestas

® si
® No
© Tal vez

Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que no se obtiene el resultado
esperado, quizas al no ser tan especifica la pregunta y donde tal vez la gente no lo vea mucho

como algo que desee tener en su dia a dia.



37

;Considera buena idea que en ese tipo de prendas se innove en color o prefiere el color referente

(negro) que se encuentra en el mercado?
27 respuestas

@ Probaria un estilo diferente

® Me quedo con el color negro, ya que es
el clasico

Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que es bastante positiva, ya que eso
es lo que se quiere lograr con este negocio. El innovar y no quedarse en el en lo clasico que

tiene el mercado.

¢Compraria munecos de coleccion, anillos o demas accesorios referentes a ese estilo?
27 respuestas

® si
® No
© Tal vez

Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que es bastante positiva y que si se
logra reflejar con claridad los productos especificamente hablando y si logra cumplir con el

gusto del cliente.
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¢ Al comprar una prenda considera importante la calidad y ademas un precio asequible para

comprarla?
27 respuestas

® si
® No

ﬁ @ Me importa la calidad, pero no el precio

Teniendo en cuenta esta respuesta, se puede decir que es bastante positiva porque es
lo que quiere generar via arteria, donde aparte de vender productos o prendas de buena

calidad, se rigen por un buen precio.

;Considera usted que una zona para realizar tatuajes y perforaciones se adapta al ambiente de

esas prendas?
27 respuestas

® si
® No

Esta respuesta es bastante interesante para el negocio, ya que se intenta implementar
una zona para este tipo de procedimientos, con todas las normas de seguridad y poder

aumentar el numero de clientes.



¢ Se sentirla comod@ con la venta de estos productos de forma virtual y que ademas tenga un

punto fisico?
27 respuestas

@ Si, me hace sentir mas comod@ con el
punto fisico

@ No le doy mucha importancia

Teniendo en cuenta esta respuesta, es bastante positiva porque es claro que no se
vendera solo de manera virtual, se le dara la seguridad al cliente de acercarse a un punto

fisico y exigir una garantia en caso tal.

:Con que frecuencia ve establecimientos con este tipo de prendas y accesorios?
27 respuestas

@ Poca frecuencia
@ Mucha frecuencia

39

Teniendo en cuenta esta ultima respuesta, se puede decir que es bastante positiva para

la empresa y que se puede generar un buen reconocimiento



40

3.6 Factores de Competencia

ENTIDAD LOGO PRODUCTO
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ROCKGOTA

Camisetas de rock
clasicas y camisetas de

anime

ROCK ACTIVITY

Camisetas,discos de

vinilo, pins

GOMU GOMU

NO ANIME STORE

Murfiecos y
accesorios anime de

coleccion
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COMPETIDORES INDIRECTQOS
ENTIDAD LOGO PRODUCTO
LA ROMA Discos de vinilo,
RECORDS cassettes, lanzamientos
exclusivos
TU BOLETA Tu b |eta Venta de boleteria
para conciertos y eventos

VENTAJAS: Las ventajas que Via Arteria tiene con respecto a sus competencias directas es

que si puedo ofrecer productos parecidos pero con mejor calidad y a un mejor precio.

Teniendo en cuenta que, ROCKGOTA maneja su mercancia 95% algodon y 5% poliester a

un precio bastante elevado para su calidad, en cambio Via Arteria, maneja 100% algodon

perchado, que es una de las telas mas costosas pero de mejor calidad para ofrecer y nuestro

precio esta al alcance del bolsillo de cualquier ciudadano garantizandole una buena vejez a su

prenda.

DESVENTAJAS: Las desventajas que tiene Via Arteria con respecto a sus competencias

indirectas es que no maneja boleteria para eventos importantes, teniendo en cuenta la clase de

establecimiento que es, esto puede generar una mayor clientela y reconocimiento. Por otro
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lado, no se maneja el tema de vinilos o discos que las personas en algun momento piensan
coleccionar porque la banda que les gusta ya no existe o esta decidio sacar un nuevo album,
aunque la tecnologia avanza y podemos escuchar este tipo de musica en las plataformas, se

considera mas como un recuerdo y las personas si desean comprarlo.

Con respecto a la competencia directa es el tema del color en las camisetas, aunque Via
Arteria tiene como objetivo innovar pero sin salir de la linea, el tema de el color es algo que
si llama la atencidn, pues el publico ya considera que tener otro color puede hacerlo salir de

su rutina.

PROPUESTA DE VALOR:

-ROCKGOTA : Esta tienda tiene bastantes cosa sinteresantes, se puede empezar
con el estilo de la pagina que es bastante Ilamativo y conecta facilmente, tambien se
puede hablar de las fotos para dar a conocer sus prendas ya que son bastante nitidas
y el color de la prenda y sus disefios se ven perfecto para lograr vender. Otra punto a
favor es que tiene su tienda fisica y realmente es bastante intersante, sin importar sus
precios un poco elvados considero que vale la pena adquiir su producto. Finalmente,
el empaque es algo que tambien es muy intersante, es sencillo pero a la vez es

agradable para cuando llega un paquete y es donde logra fidelizar a su cliente.

-ROCK ACTIVITY: Aunque su pagina es muy sencilla, es facil para adaptarse y

poder comprar, tiene unas prendas que a pesar de que son en su color clasico los
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logos de las camisetas son interesantes y para la calidad y el disefio que ofrecen
considro que el precio es bueno. Un punto a destacar son sus pines, son bastante
interesantes e innovadores ya que esta clase de publico si suele usar estos accesorios
en su ropa y su precio es perfecto pata el tamafio. La tienda tiene el ambiente de lo
que se pued ellamar un rockero, nada es de color, todo es de su color clasico y

claramente eso se le respeta.

-GOMU GOMU NO ANIME STORE: Para el cliente logra ser fantastica esta
tienda, tiene todos los mufiecos de coleccidn y accesorios para las personas que leas
gusta el anime y que no han lograd encontrar su mufieco o lo encuentran por internet
a un precio muy elevado, el tener mercancia que no se ha logrado encontrar en otros
locales es un punto a favor muy grande y a pesar de que no tiene una pagina web
como las anteriores,pero si cuenta con redes sociales lograr fidelizar clientes y que la

gente desee gastar su dinero en lo que otras persona consideran inecesario

- LA ROMA RECORDS: Es una tienda y una pagina bastante interesante, su color
rojo me parece un color perfecto para llamar la atencion y lograr transmitir algo, a
pesar de que los vinilos, cassettes y discos ya han pasado ha un segundo plano, la
mayoria de la poblacion o en el siglo en el que estamos desean volver a lo vintage e
invertir en tocadiscos y poner sus vinilos o no botar la grabadora vieja y poner los
cds, aparte que es un lugar que logra generar muchos recuerdos, me parece un

negocio perfecto para este tipo de pablico.

-TU BOLETA: Claramente es un negocio que lleva muchos afios y el cual tiene

muchos puntos a su favor, al momento de crear su pagina y evitarle la busqueda de
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un punto al ciudadano fue bastante bueno, considero que con el tema de eventos

como el SOFA o conciertos como el proximo de IRON MEIDEN, ayuda bastante a
los negocios de este tipo porque aumenta las ventas y genera mas busquedas, puede
mejorar si se lograr vender esa clase de boleteria en los establecimientos acordes al

evento.
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3.7 Aprovisionamientos de Insumos o Apoyo Tecnologico

Preguntas

Respuestas

¢ Qué valor proporcionamos a

nuestros clientes?

Brindarles experiencia o recuerdos al
entrar a nuestro establecimiento es lo que

nos diferencia de los demas.

¢ Qué problema de nuestros clientes

ayudamos a solucionar?

El lograr encontrar la tienda de sus
suefios, con los objetos que ellos jamas

creyeron encontrar tan facil en esa zona.

¢ Qué necesidades de los clientes

satisfacemos?

La innovacion en productos.

¢ Qué espera el cliente para superarle

las expectativas?

Hacerle sentir que el si vale y que

gracias a eso cada dia somos mas grandes.




3.8 Proveedores Internos y Externos
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PROVEEDOR

CARACTERISTICAS

IMAGEN

Proveedor de las

mejores telas para la

LaFAYETTE

LaFayette
fabricacion de prendas.
Maquinas de Proveedor de las
Coser MLS mejores magquinas de coser M =
Ricaurte

para la creacién de un satélite




Rock Dreams

Proveedores de
camisetas clasicas color negro

de rock y metal
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Oni Anime Store

tienda de anime

Proveedor de
accesorios y mufiecos de

coleccidn sobre manga y anime

NI

- ANIME STORE =




3.9 Estacionalidad de Mercado
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MESES CALIFICACION
Enero Normal
Febrero Bajo
Marzo Bajo
Abril Normal
Mayo Alto
Junio Normal
Julio Normal
Agosto Bajo
Septiembre Bajo
Octubre Normal
Noviembre Alto
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Diciembre

Alto

3.10 Poder de Compra

CLIENTE




o1

Cuéles son los volumenes y

frecuencia de compra

Se consideran bastante aceptables ya
que siempre se logra vender algo asi sea de

un valor muy minimo

Que caracteristicas exige para la

compra

(cualidades, presentacion y

empaque)

Que sea algo diferente a lo que
realmente ha comprado todo el mundo,
claramente que este impecable la prenda y
su empaque sea bastante Ilamativo y que
logre satisfaccion de haber realizado la

compra

Sitio de compra

Pagina web, redes sociales,

establecimiento comercial

Forma de pago

Tarjeta de credito,nequi, daviplata,

pse y efectivo
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3.11 Rango de Precios o Tarifas

El rango de precios se establecio por el valor de los insumos, prendas y accesorios que

se le compran a los proveedores.

Como primera instancia y nuestro producto importante son las camisetas, las cuales
hasta el momento se le compran a un proveedor que es mencionado anteriormente y vende
camisetas a sus clientes a 20.000 despues de 6 unidades, por esta razon se establece un precio
razonable para el cliente y para que la tienda tambien gane algo, a esta prenda se le establece

un valor de $35.000.

Nuestro siguiente producto son los mufiecos de coleccion y accesorios los cuales se le
compra al proveedor a $15.000 despues de 6 unidades, estos productos suelen ser importados
y por esta razon tambien se les establece un precio donde la tienda tambien tenga una

ganancia y a este producto se le establecio un valor de $25.000

En el tema de los buzos, los cuales si son fabricados por la tienda, tienen los

siguientes productos

-15.000 metro de tela
-1.000 cordon por rollo
-1.000 paquete de 100 unidades para lo que se conoce como terminales

-2.000 metro de resorte para 14 cm que se lleva la confeccion de un buzo
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-10.000 por metro la sublimacion

-10.000 anchura por unidad de confeccion

Teniendo en cuenta todos estos pasos, se le da un valor de $70.000 a esta prenda

exclusivas de la tienda por ser fabricacion propia.

3.12 Comportamiento de la Clientela

Esto se dara a conocer en las plataformas que hoy en dia todos consumen (Instagram)
y como segunda opcion facebook. Estas plataformas tienen un punto a favor y es que se
pueden compartir con personas conocidas y lograr difundir el emprendimiento y asi llegar a
mas personas, claramente despues de este paso que ayuda pero no es la solucion para
crecer,es ir invirtiendo de a poco para que la plataforma sea la encargada de hacernos llegar a
nuestro publico objetivo. Esto, luego de estar seguros de que la pagina si llama la atencion y
logra su objetivo que es darse a conocer y lograr que la gente compre o se tome la molestia de

conocer el establecimiento.

Ya luego de esto se creara con la ayuda de un experto la pagina web, asi se prodran

lograr mas ventas, visitas y mas confianza a nuestros clientes.



3.13 Ciclo de Vida Del Producto
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CICLO DE VIDA DEL
PRODUCTO

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

VENTAS

F=

TIEMPO

Donde se encuentra la carita feliz es donde en estos momentos se encuentra este
emprendimiento. La etapa de crecimiento, es una idea la cual ya esta hecha y lleva varios
afnos en el mercado, como se dice anteriormente es una idea familiar, el cual cuenta con su

establecimiento comercial en la localidad de Kennedy en la ciudad de Bogota.

Aunque se encuentra en esta etapa y tiene una gran ventaja ya teniendo
reconocimiento en este lugar, se logra entender que aun le falta para seguir creciendo, por
esta razon el ideal es otro establecimiento en una zona comercial que no logre salir de la
localidad pero que logre llegar a otro tipo de gente. Esto le ayudara a su madurez dandole una

remodelacion extraordinaria al establecimiento ya existente como al nuevo.
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3.14 Zonas o Areas Potenciales Del Mercado

El cliente por el momento se encuentra ubicado en su mayoria en la localidad de
Kennedy, se espera poder crecer para lograr clientes de otras localidades como lo
mencionado anteriormente. Para ser mas especifico esta ubicado en el centro comercial
Milenio Plaza, un centro comercial no muy reconocido pero que logra en su mayoria gracias
al crecimiento que ha tenido llamar gente y es un establecimiento que es preguntado por
mucha gente y es el boom de ese lugar. Se quiere seguir logrando eso, reconocimiento y

confianza en los clientes.

Jamas se ha pensado en establecimiento en la calle, su mayor razon es la inseguridad,
se sigue luchando por centros comerciales con flujo de gente y con un local que logre estar a

la vista de todos.
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4. Plan de Mercado

4.1 Tipologia de Mercado

Mi tipologia del mercado es comercializada para uso del ciudadano, el ambiente
geografico esta ubicado en la ciudad de Bogotéa especificamente en la localidad de Kennedy,

centro comercial Milenio Plaza. Mi consumidor seria novedoso y de primera mano

4.2 Diferencias del Producto o Servicio

Lo que diferencia este producto de los demas, es lo novedoso que puede llegar a ser y
la exclusividad con la que se produce la prenda. Se intenta marcar la diferencia de los deméas

lugares que tengan prendas similares o iguales.

4.3 Politicas de Precios o Tarifas

Mis precios van acorde a la demanda del mercado, donde si esta aumenta el precio de
mis prendas también tendrd un aumento y viceversa si la demanda del mercado llega a
disminuir, esto seria en caso de las prendas que se compran y se venden. En el caso de las
prendas que se fabrican se intentan mantener a un costo acorde al bolsillo de la gente, si

existiera un caso donde encuentre mi competencia, bajaria 0 mantendria los precios iguales a
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mi competencia, pero se tendria un punto de diferencia y es que se puede implementar hacer

la prenda personalizada.

4.4 Estrategias de Venta

Principalmente la estrategia de venta es un local comercial en la localidad mencionada
anteriormente, donde los clientes se sienten mas cdbmodos al llevar su prenda y se le genera
una garantia. Como segunda estrategia, seria el uso de redes sociales donde personas de otras
localidades o ciudades pueden adquirir el producto y con la mayor tranquilidad ya que se
mostraran publicamente los comentarios de los compradores. Por Gltimo, la pagina web
implementa el mismo proceso de las redes sociales, su diferencia es que su compra sera
protegida, por si en caso tal de alguna perdida con la transportadora, se le realiza la

devolucién de su dinero.

4.5 Distribucion y Mercadeo
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La distribucidn se puede generar de varias formas, una de ellas es ir personalmente a
la tienda y retirar la prenda para las personas que vivan en la ciudad de Bogota, si la persona
se encuentra en la ciudad, pero desea un envio, se genera uno de los mensajeros directos para
hacer la entrega. En caso tal de que encuentre fuera de la ciudad, se envia por transportadoras
como Inter rapidisimo y Servientrega con el seguro mencionado anteriormente por posibles

perdidas del producto.

El empaque sera biodegradable para ayuda al medio ambiente, el disefio seria

Ilamativo para generar un gusto con el cliente.
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4.6 Promociony Publicidad

Las promociones se pueden realizar por épocas que serian a principio de afio (enero y
febrero) que es donde baja el flujo de clientes por el inicio de la época escolar, se puede
generar una clase de cupones para las personas que compren por la pagina web y en su
proxima compra puedan redimirlo, para fidelizar el cliente se puede realizar descuentos a las
personas que demuestren ser fieles a nuestra marca y realizarle cierto de cuento en alguna

prenda.

La publicidad se va a generar por redes sociales pagando cierta mensualidad, donde

ayude a aumentar las vistas en las paginas y asi mismo generar seguidores.

4.7 Estrategias de Comunicacion

Al momento de generarse una compra por pagina web, pide un correo, una de las
formas para dar a conocer a los clientes de una promocion y generar comunicacion es por
correo y por redes sociales que es donde normalmente toda la comunicacion se genera con

mas facilidad.
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CAPITULO 11l

5. Aspectos Tecnicos y Financieros

5.1 Estudio Tecnico del Proyecto

En este punto se hace referencia a la cantidad de producto por unidad de
tiempo, entendiendo la capacidad que se tiene para realizar la produccién en
una determinada cantidad de tiempo.

En este caso especifico la empresa Via Arteria pretende fabricar y
comercializar, y las condiciones técnicas de la infraestructura que requieren son
una fabrica de 3 pisos para la produccién de la mercancia, ubicando en esos tres
pisos cada una de las areas que hacen importante esta empresa. En cuanto al
sitio de operacidn de negocio, estan acorde con lo que se requiere segin la
normatividad debido a que cumple con la Delegatura de proteccion al
Consumidor, cuya funcidn principal es la de defender y promover los intereses

de los consumidores. En desarrollo de sus



funciones, le corresponde vigilar la observancia de los requisitos

técnicos
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obligatorios que se han establecido para productos y procesos con el fin

de proteger la vida, salud, seguridad, medio ambiente y prevencion de

practicas que puedan inducir a error a los consumidores.

[1- ESTRUCTURA DEL MERCADO - UNIDADES

MERCADO | CONSUMO | VENTA PARTICIPACIO
OBJETVO ANUAL UNIDADES ARO | % MERCADO
PRODUCTO CLIENTES PERCAPITA 1 OBJETVO
Buzos en algodén perchado 3.449 180 3,4788% 1.034.838
Camisetas con disefio 3.449 240 3,4788%
Camisetas sin disefio 3.449 270 3,9137%
0| #DIv/o!
0| #DIv/O!
0| #iDIV/0!
Total 690
[2-CAPACIDAD INSTALADA MANO DE OBRA |
— i —
HORAS ANO CAPACIDAD | OPERARIOS O . - 5
PRODUCTO OPERARIO UN'DSCE’;;E'ORA INSTALADA POR|  TIEMPO DE fz;i’:ffg: Cantidad diaria @"':jad [
TURNO OPERARIO ARO 1| DEDICACION % por operario ora
ARO 1
Buzos en algodén perchado Unidad 2.400 0,08 180 100% 180 0,6 0,075
Camisetas con disefio Unidad 2.400 0,10 240 100% 240 0,8 0,1
Camisetas sin disefio Unidad 2.400 0,11 270 100% 270 0,9 0,1125
0 Unidad 2.400 0,00 0 100% 0 0
0 Unidad 2.400 0,00 0 100% 0 0
0 Unidad 2.400 0,00 0 100% 0 0
Total 690 600% 690

5.2 Requerimientos Tecnicos, Tecnologicos y Cientificos

FICHA TECNICA VIA ARTERIA
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ACTIVO

CARACTER

ISTICAS

PR

ECIO

IMAGEN

MAQUINARIA'Y EQUIPO

Maquina Plana

Maquina plana
electronica 1 aguja,
transporte sencillo para

materiales

livianos, semi
pesados y pesados,
lubricacién automatica,

gancho

pequefio con luz
incorporada, motor
direct drive y funciones
de costura automaéticas
(corte de hilo, remate

automatico, levanta pie,

programacion

de puntada, etc.)

14

00.000

Maquina

Sublimadora

DTF de gran
formato de 47**"Modelo
de solucién integral

directa

: DTF-1204Pro

Parametro

1.7

70.000
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Cabezal de
impresién: Cuatro
cabezales de impresién
Epson PrecisionCore™

4720.

Tamafio
méximo de impresion:
ancho de impresion de

1200 mm.

Velocidad de
impresién: 6 pasadas: 30

mz/h, 8 pasadas: 16 m#/h.

rasgo

Impresora de
gran formato con cuatro
cabezales. Apto para

maxima produccion.

Maquina
Troqueladora De

Botones Y Troqueles

Troqueladora

manual de troqueles

mas 1 pareja
de troqueles 17 mm
gue consta de un
puntillero y un
cabezal para boton
017 mm en acero

inoxidable

0.000

30
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Computador sensor mas 7.5
alto rendimiento para | grande que capta 99.000 —
programas mejor la luzy el

avanzado
procesador de sefial
de imagen (ISP) del
chip M1 mejora adn
mas la calidad. iMac
24" Chip M1 CPU 8
Nucleos, GPU 8
Nucleos

Tableta Para El disefio 40
Disefio Gréfico minimalista y el 0.000

Profesional Huion

H420

grosor de 7,5 mm no
solo brindan més
comodidad, sino que
también brindan un
area de trabajo de
4*2 23 pulgadas

paracrear.

Resolucion de
lapiz 4000LPI, Tasa
de informe de

200PPS
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MUEBLES Y ENSERES

Mesa
Plegable Resistente

Al Calor

resistente al
calor hasta 425

grados

* la mesa
cuenta con un
marco de acero
aluminio resistente a
la corrosiony a la
intemperie para
usar en interiores y

exteriores

* se pliega
rapidamente por la
mitad para un
almacenamiento

compacto

* manija de
transporte
integrada y liviana

125 1b

330.000
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* disefiada
para un facil

transporte

* patas
telescopicas para un
ajuste de altura
personalizado segun

sus preferencias

* la mesa
resistente puede
soportar hasta 60

libras de peso

Silla Para

Costureria

*Silla
disefiada a medida

para costureros.

*Postura
correcta al

operador.

*Apoyo

lumbar.

*Comodidad

y Full Confort.

220.000
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*Ideal para

trabajos en serie.

*Goma
espuma de alta

densidad.

*Pintura

Electrostatica.

Mesa de
corte para

confeccion

Mesa de

corte de 200 x 183

Mesa de
corte,solida
estructura metalica
desarmable,con
placa de MDF de 15

mm de espesor

500.000

5.3 Planes Generales

Bien/ Servicio: Creacion de mercancia
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ACTIVIDAD TIEMPO EQUIPOS
- PROCESO ESTIMADO ‘ . '
Trazos para 1 Dia Mesa de

confeccion de buzos

corte, maquina de

en algodon perchado corte

Disefio de 8 dias Computador
imagenes para con programa de
sublimacion en Adobe Photoshop
buzos (30 imagenes)

Sublimacion 2 dias Maquina
para confeccion de sublimadora
buzos en algoddon
perchado

Confeccion 3- 5 dias Maquinas
de buzos en algodon Planas
perchado

Observacion 1 Dia

de acabados para su

comercializacion




5.4 Mano de Obra Directa
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[cedigo: T 1
GERENTE GENERAL | version: [ 1
[Fecha: I Mayo de 2022
TITULO DE CARGO Gerente General AREA T Operativa y Administrativa
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO Gerente General
UBICACION DE
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Gerencial LUGAR DE Bogota
TRABAJO
NIVEL DECISION
Organizar los recursos de la ident r a donde quiere dirigir la empresa a corto y mediano plazo, que sea un lider en muchas actividades a realizar en la empresa
SCRIPCION
EDUCACION Profesional Universitario en Administracién de empresas o afines
GENERAL: Minimo 5 afos de experiencia.
EXPERIENCIA 20%
ESPECIFICA: Minimo 1 afio_en_servicio al cliente y C como jefe
Disefio y gerencia de proyectos, curso de marketing digital, ingles y frances.
FORMACION Manejo de herramientas ofimaticas. 0%
Curso basico de ortografia.
Curso de servicio al cliente.
= =
ABILIDADES trabajo en equipo
Servicio al cliente
Liderazg
TOTAL
FUNCIONES, RESPONSABILIDAD Y AUTORIDAD
FUNCION RESPONSABILIDAD
Dirigir, coordinar y evaluar las diferentes areas de la empresa. Aprobacion
Determinar los niveles, cargos y que los de area asi como del personal en
Aprobacion
general
Provee de contactos , negocios y rel 5
Rinde periédicamente informes de gestion al Consejo Administrativo y ejecuta sus decisiones.
Aprobacion
Lidera procesos de Y planifica los objetivos gen de 1a empresa a corto Aprobacion
Crea un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo y dmge a las personas para hacer ejecutar
Desarrollo de Funciones directas del |ios planes. Aprobacion
cargo
égicos de la izacion y controla su cabal cumplimiento.
Y Y P Aprobacion
Implementa una estructura que Tos para el de los planes de 5
ival) Aprobacion
Ser el puente de i6n con los di Clientes 5
Reall licitar la ejecucion de I I
calizar o solicitar la o las alos Aprobacion
Liderar los proyectos con Ia gerencia para aumentar el portafolic de servicios de la empresa.
Aprobacion
Solicitar, notificar y Aprobar.
CRM Liderar los proyectos con la gerencia para aumentar el portafolio de servicios de la empresa. Aprobar.
i6n y solicitud
Dar tratamiento a las Quejas y Sugerencias del area de acciones Ny © impl ‘de acciones
correctivas o de mejora. o y ¥ notifioacian i
r— ”~ - —-u sistema
Revisar segun idad los indi al cargo. Analisis y reporte de Indicadores
Diligenciar los formatos del sistema asociados al cargo Diligenciamiento de formatos
Realizar y presentar el Informe de Gestion del proceso de operaciones Evaluacién proceso de operaciones a su
cargo
Analizer, proponer, desarrollar y sjecular mejoras apiicablos al area on cuanio a: organizacion y mélodo
yenla de con el fin de la optima ges(lén "del area. An mulacién de propuestas de
meJoramlentcr Aprobar.
Sistema de Gestion Apoyar en Ia i6n de del proceso Generacién de documentacién del proceso
. Aprobar.
Verificar el cumplimiento la Politica Integral, 1os imi y normas idas para cada una de las
con las Desarrollar actividades que permitan el
cumplimiento de las politicas y
procedimientos de la organizacion
Estar informado sobre cambios en Ia ividad para Ia | i6n de nuevos imi al interior de la
empresa. Actualizacion y notificacion
P on las externas e internas de la organizacion
Participacion
Cumplir las normas establecidas en medio ambiente identificando los o v I3 Gon los,
e de las a su cargo. e
de las actividades de las operaciones a su
cargo, aprobar planes ambientales
Medio Ambiente Hacer uso responsable de los recursos y participar & planes y desde su puesto
de trabajo
Adoptar mecanismos que permitan la
implementacion de los programas en sus
actividades
Verificar que no existan ici i inci y acci de trabajo
Reportar condiciones y eventos, proponer
y acatar medidas de seguridad - Aprobar
Vigilar el Cuidado y uso de la dotacion y los. de ion personal ini por la org:
Salud Ocupacional Aprobar la programacion y desarrollo de
B N . . actividades
Apoyar de en el personal que participa en las para g: a
n de las mismas Aprobar las capacitaciones de acuerdos a
las necesidades formativas
ipar en ia i6ny 5n de si para la atencion de emergencias
Participar

NDICIONES DE TRABAJO

ASPECTOS AMBIENTALES: consumo de recursos, papel, agua, electricidad

SIDADES DE CAPACITACION

REQUERIDO NO REQUERIDO
MANEJO DEL ESTRES Y PAUSAS ACTIVAS x

SERVICIO AL CLIENTE | X
COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES I * I
ORDEN Y ASEO EN EL PUESTO DE TRABAJO Y HABITOS SALUDABLES >

INDICADORES DE DESEMPENO _(OPERATIVOS/ADMINSITRATIVOS)
INDICADOR DEL CARGO = pCio:
QUEJAS Y RECLAMOS. Ir\alz superior al 1% de quejas recibidas de los clientes vinculados a

PROFUNDICACION Ampliar el portafolio del productos

REALIZO | APROBO
Nombre
Cargo: Gerente General
Firma:
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Codego: 2
SUE GERENTE Warsidn: 1

Facha: Mayo de 2023
TITULO DE CARGO Sub Gerente AREA | ‘Operativa v Administrativa
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO Gerente General

UBICACION
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Sub Gerencial DE LUGAR Bogotad

DE TRABAJO
NIVEL DECISION ALTO

OBJETIVO DEL CARGO

COMPETENCIA

DESCRIPCIO] REQUISITO DE INCIDENCIA
EDUCACION Profesional Universitano en Administracion de empresas o afines en finanzas y mercadeo. 20%
GENERAL: imo 4 afos de experniencia. .
EXPERIENCIA ESPECIFICA: minimo 1 afio de expenencia en el area comercial. 20%
Contabiidad Basica y Servicio al chente Manejo de herramientas ofimaticas.
FORMACION Curso basico de orlografia. 10%
‘Comunicacién 10%
trabajo en equipo 10%
HAEILIDADES Anftocontrol 105
Servicio al chente 10%
Liderazgo 0%
TOTAL 100%
FUNCIONES, RESPONSABILIDAD ¥ AUTORIDAD
FUNCIO RESPONSABILIDAD UTORIDAD
Coordinar v evaluar las diferentes areas de la empresa.
Definir deberes y [ i ¥ v de cada bro de la entidad
Realizar o solicitar la epecucion de las auditonias a los proveedores
Desamollo de Funciones directas del cargo Actuar como representante legal de la empresa cuando se requiera, en todos los asp Hach oS con | Ap

Crea un ambiente en el gue las personas puedan lograr las metas de grupo y dinige a las personas para
hacer ejecutar los planes. Controla las actividades

Aprobacion

Liderar kos proyectos con la gerencia para aumentar el portafolio de servicios de la empresa.

Aprobacion

CRM

Liderar los proyectos con la gerencia para aumentar el portafolio de servicios de la empresa.

Programacion y solicitud

Sistema de Gestion

Dar tratamiento a las Cuejas y Sugerencias del area de operaciones, implementando acciones preventivas,
comectivas o de mejora.

Seleccion e implementacion
de acciones preventivas y
comectivas y notificacion al
sistema

coondinar v esiablecer procedimienios para gue fluya el sistema de informacion.

Aprobacion

Dilgenciar los formatos del sistema asociados al cango

Diligenciamiento de

Realizar y presentar el Informe de Gestidn del proceso de operaciones

Evaluaciin proceso de

Apoyar en la actualizacion de documentss del proceso de operaciones

Werificar el cumplimiento la Politica Integral, los procedimientos y normas establecidas para cada una de
las actividades relacionadas con las operaciones.

‘Generacion de
I T
permitan el cumplmiento de

oo relificae u

Estar informada sobre cambics en ka nomnmatividad para la implementacion de nuevos procedimientos al
interior de la empresa.

Actualizacion y notificacion

Participar te en las capacitaciones externas e intemas de la

Participa

Medio Ambiente

Cumplir las nonmas establecidas en medic ambiente identificando los aspectos @ impactos y cumplendo
con los procedimientos e instructives ambientales de las operaciones a su cango.

Identificar aspectos e
impactos derivados de las
actividades de las
OPETAciones a Su cango,
aprobar planes ambientales

Hacer uso responsable de los recursos y parlicipar e Implementar planes y programas ambientales desde
su puesto de trabajo

Adoptar mecanismos que
permitan la implementacion
de los programas en sus
aclividades

Salud Ocupacional

Verficar que no existan condiciones mseguras, incidentes y accidentes de trabajo
igiar el Cuidado v uso de la doiacidn y los Elemenios de proieccidn personal suminisirades por ka

Apoyar identificar necesidades de capacitacion en el personal gue participa en las operaciones para
garantizar la ejecucion de las mismas

Reportar condicionss y
eventos . proponer v acatar
Aprobar las capacitacionas de
acusrdos a las nacasidades
farmatvas

Participar en la pl para la atencidn de emergencias

Participar

CONDICIONES DE TRABAJO

ASPECTOS AMBIENTALES: consumo de recursos, papel, agua, electricidad.

PELIGROS ASOCIADOS : Riesgo psicosocial.

Examen Médico Ganeral

MANEJ O DEL ESTRES ¥ PALISAS ACTIVAS

VALORACIONES MEDICAS OCUPACIONALES

TIPO

REQUERIDO

INGRESO- ANUAL- RETIRO

NECESIDADES DE CAPACITACION

TEMATICA REQUERIDO

NO REQUERIDO

SERVICIO AL CLIENTE

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

ORDEN ¥ ASEQ EN FEL PUESTO DE TRABAJO ¥ HABITOS SALUDABLES

INDICADOR DEL CARGO

INDICADORES DE DESEMPENO (OPERATIVOS/ADMINSITRATIVOS)

RENOWACIONES

QUEJAS ¥ RECLAMOS

PROFUNDICACIGN

Descripcién

REALIZO

Nomire:
Cargo: Gerente General
Finma:
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Ciudigo: 3
ASESOR COMERCIAL Version: 1
Fecha: Mayo de 2022
TITULO DE CARGO Asesor comercial AREA | Orperativa y Adminis frativa
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO Gerente General
UBICACION
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Comercial DE LUGAR Bogotd
DE TRABAJO
NIVEL DECISION BASICO

OBJETIVO DEL CARGO
Buscar_oportunidades para garantizar el buen funcionamiento del negocio
UBICACION DEL CARGO EN EL ORGANIGRAMA

Sistema de Gestion

et Aswares
ke comrcisis
COMPETENCIA
DESCRIPCION REQUISITO % DE INCIDENCIA
EDUCACION Tecnologo o profesional en cualquier camera 2%
EXPERIENCIA GENERA_L_: Minim{_b_tt_aﬁas de expenencia. En ventas empx il 0%
o en actividades dingidas al sector
FORMACIGN Contabilidad Basica y Servicio al ciente. ofimatica 10%
Comunicacidn 10%
HABILIDADES irabajo en equipo 0%
Autocontrol 15%
Servicio al cente 15%
TOTAL 100%
FUNCIONES, RESPONSAEBILIDAD Y AUTORIDAD
FUNCION RESPONSAEILIDAD AUTORIDAD
Conocer acertadamente los productos y servicios de la organizacion. obackin
Asesorar de manera real y objefiva a bos clentes y sus necesidades. Aprobaciin
Desamollo de Funciones directas del cargo Provee de contactos . negocios v relaciones empresariales. Aprobaciin
Rinde penddicamente informes de gestion al Consejo Administrativo v ejecuta sus d Aprobaciin
Ser &l puente de comunicackin con ks diferentes clientes. Aprobaciin

Dar tratamiento a las Quejas y Sugerencias del area de operaciones, implem entando acciones preventivas,
comectivas o de mejora.

Seleccitn e implementaciin
de acciones preventivas y
comectivas v notificacion al

Revisar seqin temporalidad los indicadores asociados al cargo.

Andlisis y reporte de

Diligenciar los formatos del sistema asociados al cargo

Diigenciamiento de formatos

Apoyar en la actualizacion de documentos del proceso operaciones

Generacidn de

cumpiir 1a Politica Integral, los procedimientes y nommas establecidas para cada una de las actividades
relacionadas con las Operaciones.

Desanmciar acivigates que
permitan el cumplimiento de
Ias polificas v

Estar informada sobre cambios en la non
de la empresa.

ividad para la implesr acitn de nuevos pe al interior

Actualizackdn y nofificacian

Participar activamente en las capacitaciones exiemas e intemas de la organizacion.

Participacion

Medio Ambiente

Cumplir las normas establecidas en medio ambiente identificando los aspecios e impacios y cumpliendo con los
procedimientos e instructives ambientales de las operaciones a su cargo.

[Gentmcar asSpecios e
impactos derivados de las

Hacer uso responsabde de los recurses y participar e Implementar planes y programas ambientales desde su
puesto de trabajo

actiy
Aﬁcpw Mecansmes que

permitan la implementacion
de los proAMAS an S

Salud Ocupacional

ASPECTOS AMBIENTALES: consumo de recursos, [ape

PELIGROS ASOCIADOS : Riesgo psicosocial.

Examen Médico General

MANEJO DEL ESTRES Y PAUSAS ACTIVAS

‘Verificar que no existan condiciones inseguras, incidentes v accidentes de trabajo

Reportar condiciones y

Participar en la planeacion y realizacion de simulacros para la atencion de emergencias
CONDICIONES DE TRABAJO
, agua, ebectricidad.

Participa

VALORACIONES MEDICAS OCUPACIONALES
TIPO

REQUERIDO

INGRESO- ANUAL- RETIRO

NECESIDADES DE CAPACITACION

TEMATICA REQUERIDO

NO REQUERIDO

SERVICIO AL CLIENTE

ORDEN ¥ ASECQ EN EL PUESTO DE TRABAJO ¥ HABITOS SALUDABLES

INDICADORES DE DESEMPI

INDICADOR DEL CARGO
RENCVACIONES

QUEJAS Y RECLAMOS

No superior al 1% de quejas recibidas de los

Nombre:
Cargo:
Firma:

PRDFUNDICCIGN
REALIZO

Ampliar el portafolio del productos que fiene

APROBO

Nombre:
Cargo: Gerente General
Firma:
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Cudigo: 4
LOGISTICA Y MENSAJERIA Version: [
Fecha: Mayo de 2022
Auxiliar logistico - -
TITULO DE CARGO fiva y logist
v de mensajeria AREA Operativa v logistica
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO Gerente General
UBICACION
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Logistica gg LUGAR Bogotd
TRABAJO
NIVEL DECISION BASICO

OBJETIVO DEL CARGO
Coordinar los despachos, asignar el fransporte v distribuir la carga, Realizar segumientos a las rutas de distribucion, planificar la entregas analsis en los procesos de distribucion

UBICACION DEL CARGO EN EL ORGANIGRAMA

=1
=)

COMPETENCIA

Bacapcion

Logevica

R |

Sistema de Gestion

DESCRIPCION REQUISITO % DE INCIDENCIA
EDUCACION Tecnico o tecnologo en cameras afines de logistica v mensajeria. 20°%
EXPERIENCIA GENERAL: Sin experiencia. o en actividades digedas al sector 20%
FORMACION Contabiidad Basica, ofimatica v Servicio al cente 10%
‘Comunicacion 1%
HAEILIDADES trabajo en equipo 0%
Autocontrol 15%
Servicio al chente 15%
TOTAL 100°%
FUNCIONES, RESPONSAEILIDAD ¥ AUTORIDAD
FUNCION RESPONSABILIDAD AUTORIDAD
Controd de entradas v salidas de los productos de la entidad Aprobacion
- _ Realizar inventasio fisico de las materias primas Aprobacion
Desamollo de Funciones directas del cargo — - - - —
Entrega a tiempo de la mercancia comespondiente al cliente Aprobaciin
Control de inventario Aprobacion

Di|igEﬂCi&f los formates del sistema asociados al cango

Diligenciamiemo de formatos

Realizar y presentar el Informe de Gestidn del proceso de operaciones

Evaluacién proceso de

Analizar, proponer, desamollar y ejecuiar mejoras aplicables al rea en cuanio a: organizacion y métodos,
procedimientos v en la simplificacidn e integracidn de procesos con el fin de garantizar la optima gestion del
érea.

Andlisis y formulacidn de
propuestas de mejoramiento |
Aprobar,

Apoyar en la actualizacién de documentos del proceso operaciones

Generaciin de

Werificar el cumplimiento la Politica Integral, los procedimientos y normas establecidas para cada una de las
actividades relacionadas con las operaciones.

Desamollar actividades que
itan e cumplimiento de
as ientos

las 10

Estar informada sobve cambios en la normatividad para la
interior de ka empresa.

a8 NUBVOS X

Actualizacion y notificacion

Participar activamente en las capacitaciones externas e intemas de la crganizacion.

Participaciin
Cumplir las noimas establecidas en medic ambiente identificando los aspectos e impactes y cumpliendo con o
los procedimientos e instructivos ambientales de las operaciones a su cargo. Paticipacion
Medic Ambiente O T e

Hacer uso responsable de los recursos y participar & Implementar planes y programas ambientales desde su
puesto de trabajo

permitan la implementacidn
de los programas en sus

ASPECTOS AMBIENTALES: consumo de recurscs, papel, agua, electricidad.

PELIGROS ASOCIADOS : Riesgo psicosocial

Examen Médico General

MANE./O DEL ESTRES ¥ PAUSAS ACTIVAS

Participar en la planeaciin y realizacidn de simulacros para la atencidn de emengencias
CONDICIONES DE TRABAJO

VALORACIONES MEDICAS OCUPACIONALES

REQUERIDO

INGRESO- ANUAL- RETIRO

NECESIDADES DE CAPACITACION

TEMATICA REQUERIDO

NO REQUERIDO

SERVICIO AL CLIENTE

HABITOS SALUDABLES

INDICADORES DE DESEMPENO (OPERATIVOS/ADMINSITRATIVOS)

INDICADOR DEL CARGO
RENOVACIONES

QUEJAS Y RECLAMOS

Renovar &l 95 de los _vencimientos
No supsrior al 1% de quejas recibidas de los

Descripcién

Nombre:
Cango:
Firma:

PROFUN DICCION
REALIZO

Ampliar el

Cargo: Gerente General
Firma:
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Cigo: 5
PRODUCCION Y DISENO GRAFICO ‘Versidn: 1

Fecha: Mayo de 2022
TITULO DE CARGO Disefio y Emdum:iﬂnRE.h Operativa v disefic
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO Gerente General

UBICACGION
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Disefio DE LUGAR Bogotd

DE TRABAJO
NIVEL DECISION BAJO

OBJETIVO DEL CARGO

, aplicando [as tecnicas requenidas al momento para satisfacer las necesidades del cosumidor
UBICACION DEL CARGO EN EL ORGANIGRAMA

Realizar el dizafio pa

COMPETENCIA
REQUISITO

DESCRIPCION

% DE INCIDENCIA

EDUCACION Profesional Universitario o tecnologo en disefio grafico 2%
GENERAL: Minimo 1 afio en disefic .

EXPERIENCIA ESPECIFICA: Minimo 15 afio en sequros y Comercial 2%
FORMACION Programas de disefio y Servicio al chente 10%
Comunicacion 10%

HAEILIDADES irabajo en equipo 10%
Autocontrol 15%

Servicio al clhiente 15%

100%

RESPONSABILIDAD Y AUTORI
FUNCION RESPONSABILIDAD AUTORIDAD

Desamolio de Funciones directas del cargo

Disefia dusiraciones, avisos, articulos y publiciiad en general. Aprobacion
Mantiene en crden equipo v sitio de trabajo, reporiando cuabquier anomalia. Aprobacion
Llava el ragistro del material producida. Aprobacion
Dibwja iustraciones a tinta, dleo y ofras técnicas plisticas Aprobacion
Revisa y comige el material disefiado. Aprobaciin
Revisa la documentacion referente a los disefios y articulos de la empresa Aprobaciin
Elabora bocetos y ofras artes graficas de su competencia. Aprobacion

Identificar no conformidades durante el proceso de disefio

Seleccion de No

Dar tratamiento a las Quejas v Sugerencias del area de disedio, implementando acciongs comectivas o de

Seleccion & implementacion

Revisar segin temporalidad los indicadores asociados al cargo.

Sistema de Gestidn

Andlisis v reporte de

Dili los formatos del sistema asociados al cargo

Diligenci de formatos

Realizar y presentar el Informe de Gestidn del proceso de disefio

Evaluacion proceso de

icables al drea en cuanto &

Analizar, er, desarrollar v ejecutar mejoras
Apoyar en la actualizacion de programas de disedio

Andlisis v formulacitn de
(Generacion de documentacin

Cumpir las normas establecidas en medio ambiente identificando los aspectos & impactos y cumpliendo con

Medio Ambiente Hacer uso responsable de los recursos y participar & Implementar planes v programas ambientales desde su

Identificar aspectos &
Adoptar mecanismos que

Werificar que no existan condiciones insequras, incidentes v accidentes de trabajo
Salud Ocupacional

Reportar condiciones y
eventos, proponer y acatar

‘igilar el Cuidado vy uso de la dotacidn v los Elementos de proteccion personal.

ar e identificar necesidades de capacitacion en el pers
CONDICIONES DE TRABAJO
ASPECTOS AMBIENTALES: consumo de recurses, papel, aqua, electricidad.

Aprobar las capacitaciones de

PELIGROS ASOCIADOS : Riesgo psicosocial.
VALORACIONES MEDICAS OCUPACIONALES
TIPO
Examen Médico General
MECGESIDADES DE CAPACITACION
TEMATICA REQUERIDO

MANEJO DEL ESTRES Y PAUSAS ACTIVAS

REQUERIDO

INGRES0- ANUAL- RETIRD

NO REQUERIDO

SERVICIO AL CLIENTE

ORDEN Y ASED EN EL PUESTO DE TRABAJO ¥ HABITOS SALUDABLES
INDICADORES DE DESEMPENO [OPERATIVOS/ADMINSITRATIVOS)
INDICADOR DEL CARGO

RENOVAGIONES

Descripcion

QUEJAS Y RECLAMOS

No superior al 1% de quejas recibidas de los

PR{}FUNDIGCI{'}N
REALIZO

Ampiiar el portafolio del productos gue tieng un
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Cduligo: [
AUXILIAR CONTAELE Version: 1
Fecha: Mayo de 2022
TITULO DE CARGO Auxiliar contable [AREA | Administrativa
TITULO DE CARGO JEFE INMEDIATO ‘Gerente Genaral
UBICACION
CATEGORIA DEL AREA DE TRABAJO Contable DE LUGAR Bogota
DE TRABAJO
NIVEL DECISION BAJO

Efectuar asientos de las diferentes cuentas, revisando, clasificando

DESCRIPCION
EDUCACION

OBJETIVO DEL CARGO
reqisirando documentos, a fin de mantener actualizados los movimientos contables gue se realizan en la empresa
UBICACION DEL CARGO EN EL ORGANIGRAMA

COMPETENCIA
REQUISITO

e DE INCIDENCIA
i

Profesional Universitario o tecnologo en contabiidad

GENERAL: Minimo 2 afios

EXPERIENCIA ESPECIFICA: Minimo 2 afios 20
FORMACION Contabilidad Basica y Servicio al chente 10%
Comunicacidn 10%
HABILIDADES trabajo en equipo 0%
Autocontrol 15%
Matematica 15%
100°%
Y AUTORIDAD
FUNCION RESPONSAEILIDAD AUTORIDAD
Recibe, examina, clasifica, codifica y efectia el registro contable de documentos.
Revisa y compara ksia de pagos, comprobanies, cheques y ofres regisiros con las cuentas respectivas. Aprobaciin
Archiva documentos contables para uso y control intama. Aprobacién
- _ Elabora v verifica de gasios & MQresos. P
Desamollo de Funciones directas del cargo Revisa y verfica planillas de retencidn de impuestos. Aprobaciin
Recibe los ingresos, cheques nulos v drdenes de pago andcle el nimero de comprobante. Aprobaciin
Totaliza las cuentas de ingreso y egresos vy emite un informe de los resultados. Aprobaciin
Mantiene en orden equipo v sitio de trabajo, reportando cualguier anomalia. Aprobaciin
Revisar segin temporalidad los indicadores asociados al cargo. Analisis y reporte de
Diligenciar kos formatos ded sistema asociades al cargo Diligenciamiento de formatos

Realizar v presentar el Informe de Gestion del proceso de operaciones

Evaluacién proceso de

Analizar, proponer, desamollar v ejecutar mejoras aplicables al drea en cuanto a: la contabilidad

Andlisis v formulacion de

Apoyar en la actualizacion de documentos del proceso operaciones

Generacion de documentacion

Verificar el cumplmiento la Politica Integral, los procedimientos v nonmas estabecidas a cada una de las

Estar informada sobre cambios en la normatividad para la implementacion de nuevos procedimientos al

Desarmoliar actividades que
Actualizacién y nofificacion
Participacio

Participar activamente en las extemas e intemas de la organizacion.

Medio Ambiente

Cumpiir las nommas establecikdas en medic ambiente identificando los aspectos e impactos y cumpliendo con
Hacer uso responsabie de los recursos v participar & Implementar planes v programas ambientales desde su

Identificar aspectos e impactos
Adoptar mecanismos que

Salud Gcupacional

PELIGROS ASOCIADOS : Riesgo psicosocial.

Examen Médico General

MANE.JO DEL ESTRES Y PAUSAS ACTIVAS

Verificar que no existan condiciones inseguras, incidentes y accidentes de trabajo
Wigilar el Cuidado v uso de la dotacién y los Elementos de proteccion personal suministrados por ka

Reportar condiciones vy

ar identificar necesidades de ¢ itacid 5 a en la contabilidad
CONDICIONES DE TRABAJO
el, agua, electricidad.

VALORACIONES MEDICAS OCUPACIONALES
TIPO

REQUERIDO

INGRESO- ANUAL- RETIRO:

NECESIDADES DE CAPACITACION

TEMATICA REQUERIDO

NO REQUERIDO

SERVICIO AL CLIENTE

ORDEN Y ASEQ EN EL PUESTO DE TRABAJO Y HABITOS SALUDABLES

INDICADOR DEL CARGO

RENOVACIONES Ren el 95 d

QUEJAS Y RECLAMOS

e los_vencimientos mensuales

Nombre:
Cargo:
Fima:

PROFUNDICACION
REALIZO

No superior al 1% de quejas recibidas de los
Ampiliar el portafolio del productos gue tiene un

APROEO
Nombra:
Cargo: Gerente General
Fima:
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5.5 Localizacién de la Planta o Actividad Economica

2do Piso.

AREA [DE

PRODUCCION-
SURLIMADD E IHSUMOS

AREA DE DISENO

3er Piso.
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AREA DE CONFECCION

Ubicacion de fabrica

Direccién: Cra 53c bis #5b-26 — Barrio Galan
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Local Comercial

AREA DE TATUAJES Y PERFORACIONES

INGRESO
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Ubicacion Local Comercial

Centro Comercial Milenio Plaza

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA:

B0000

2000000
12248000
&00000
S00000




Capitulo 1V

6. Aspectos legales y organizativos
6.1 Plan Economico Y Financiero

6.1.1. Gastos Preoperativos

GASTOS DE PUESTA EN
MARCHA: $

82



6.1.2. Gastos Generales
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PARAFISCALES Y PRESTACIONES SOCIALES TASA TASA
Parafiscales 9,00%
Cesantias 8,33%
Intereses sobre Cesantias 1,00%
Prima de Servicios 8.33%
Vacaciones 4,17%
Total 30,83%
Producto No.1 Camisetas Con Diseno
UNIDAD DE PRODUCCION
MATERIAS UNIDAD DE VALOR CANTIDAD TOTAL
PRIMAS MEDIDA UNITARIO POR UNIDAD | COSTO UNIT.
18.000
SUBTOTAL 18.000 1,00 18.000
OTROS INSUMOS:
5.000
SUBTOTAL 5.000 1,00 5.000
TOTAL 23.000 2,00 23.000
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Producto No.2

UNIDAD DE PRODUCCION

| Accesorios

MATERIAS
PRIMAS

SUBTOTAL

UNIDAD DE

MEDIDA

CANTIDAD

UNITARIO | POR UNIDAD| COSTO UNIT.

OTROS INSUMOS:

SUBTOTAL

5.000

1,00 5.000

TOTAL

38.000

38.000

5,00

Producto No.3
UNIDAD DE PRODUCCION

| Buzos Sublimados

TOTAL
COSTO UNIT.

108.000

14.000

SUBTOTAL 110.000 1,00 14.000

TOTAL 110.000 1,00 122.000
2- UNIDADES A PRODUCIR

PRODUCTO UNIDADES COSTO COSTO TOT
ANO 1 UNITARIO ANO 1

Camisetas Con Disefio 4.800 23.000 110.400.000
Accesorios 4.800 38.000 182.400.000
Buzos Sublimados 4.800 122.000 585.600.000
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Total 14.400 183.000 878.400.000
INCREMENTO BASE +
ANUAL COSTOS
PERIODO % INCREMENTO
Afio 2 5% 105%
Ao 3 5% 105%
Afio 4 5% 105%
Afio 5 5% 105%
OTROS COSTOS DE PRODUCCION
CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1
Luz 100.000 1.200.000
Internet 28.000 336.000
Telefono 20.000 240.000
Agua 20.000 240.000
Publicidad
Subtotal 168.000 2.016.000




GASTOS DE ADMINISTRACION

CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1

Luz 50.000 600.000
Internet 10.000 120.000
Agua 10.000 120.000
Telefono 20.000 240.000
Publicidad

Subtotal 90.000 1.080.000

GASTOS DE VENTAS
CONCEPTO MENSUAL $ ANO 1

Luz 50.000 600.000
Internet 12.000 144.000
Agua 10.000 120.000
Telefono 20.000 240.000
Publicidad 75.000 900.000
Subtotal 167.000 2.004.000

6.1.3. Inversiones Iniciales

86
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ACTIVOS FIJ0S RECURSOS TOTAL VIDAUTIL | DEPRECIACIO
(Discriminar) CREDITO |  PROVEEDORES 0TROS PROPIOS | REQUERIDO | (AN0S) | NANO1

Terrenos

Construcciones 2

Total maquinaria y equipo; 6.300.000 10

Computador 2.300.000{Lenovo

Adobe 200.000{Adobe

Sublmadora 1.700.000

Maguina Plana 1.400.000{M&S

Troqueladora 300.000

Tableta Diserio 400.000{Lenovo

Total muebles y enseres: 1.050.000 5

Mesa resisitente al calor 330,000

Sill Costureria 220.000

Mesa de confeccion 500.000

Viehiculos: 1

Total inversion fija 7.350.000 18

Inversion Total 144.646.305 137.296.305 18

Participacion % 105,35% 100,00%

6.1.4. Costos Directos
6.1.4.1. Plan Financiero
RECURSOS
CAPITAL DE TRABAJO CREDITO PROVEEDORES 0TROS PROPIOS TOTAL

Inventario materia prima 73.200.000 73.200.000
Inventario productos en procey  37.008.783 37.008.783
Inventario productos terminadd ~~ 24.672.522 24.672.522
Cartera
Inversiones diferidas 65.000 65.000
Caja 2.350.000 2.350.000
Total capital de trabajo 137.296.305 137.296.305




6.1.4.2 Tesoreria Previsional y Flujo De Caja
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MESES

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4

MES §

MES 6

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

89

MES 11 MES 12 TOTAL ANO

VENTAS

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000

128.100.000

91.500.000

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000

128.100.000

164.700.000 | 1.098.000.000

COMPRAS M.P. E INSUMOS

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000

73.200.000

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000

131.760.000 | 878.400.000

CONCEPTO/MESES

MES 1 |

MES 2 |

MES 3 |

MES 4 |

VES 5 |

MES 6 |

MES 7 |

MES 8 ‘

MES 9 |

MES 10 |

MES 11 | VES 12 |TOTALAﬂ0

1. Ingresos Operativos

1. Ventas de Contado

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000

128.100.000

91.500.000

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000

128.100.000

164.700.000; 1.098.000.000

2. Ventas a Crédito

3. Recuperacion Cartera

Total Ingresos Operativos

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000]

128.100.000

91.500.000

91.500.000

54.900.000

54.900.000

91.500.000]

128.100.000

164.700.000] 1.098.000.000;

A Fijos:

. Gastos Operativos Fijos

1. Pagos Laborales:

1.500.000

1.635.000

1635.000

1.635.000

1.635.000

2.384.700

1.635.000

1635.000

1.635.000

1.635.000

1.635.000 31353004  21.735.000

150.000

150.000:

150.000

150.000:

150.000

150.000

150.000 150.000: 1.800.000

2

150.000:

150.000:

150.000

150.000

150.000;

150.000:

150.000

150.000

150.000:

150.000:

150.000

150.000;

150.000

150.000:

150.000 150.000: 1.800.000

3. Servicios

4.
5. Publicidad

6. Transporte

7. Otros

75.000;

75.000:

75.000

75.000

75.000;

75.000;

75.000

75.000;

75.000

75.000;

75.000; 75.000: 900.000

65.000

65.000

8. Preoperativos
Subtotal

1.940.000

2.010.000

2.010.000

2.010.000

2.010.000

2.759.700

2.010.000

2.010.000

2.010.000

2.010.000

2.010.000 3.510.300: 26.235‘5‘(’1-61

A. Variables

1. Compra de Contado Materia Prima e Insumos

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000

73.200.000

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000:  131.760.000; 878.400.000

2. Compra a Crédito Materia Prima e Insumos

2, Pago compras a crédito

3. Compra Insumos para Inventarios

4. Pago Proveedores Histérico

5. Pago M.0. Y Gastos de Fabricacion

Subtotal

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000]

73.200.000

73.200.000

43.920.000

43.920.000

73.200.000

102.480.000) 131.760.000% 878.400.000

Total Gastos Operativos

75.140.000

45.930.000

45.930.000

75.210.000

104.490.000]

75.959.700

75.210.000

45.930.000

45.930.000

75.210.000

104.490.000) 135.270.300% 904.700.000

Superavit /(deficit) Operativo

16.360.000

8.970.000

8.970.000

16.290.000

23.610.000

15.540.300

16.290.000

8.970.000

8.970.000

16.290.000

23610.000)  29.429.700; 193.300.000

III. Inversiones Fijas

1. Terrenos

2. Edificacions

3. Maquinaria y Equipo

4. Muebles y Enseres

5. Vehiculos

Subtotal

IV. Recursos Obtenidos

1. Préstamo Linea

137.296.305

2. Recursos Propios

Subtotal

V. Amortizacién Pasivos Financieros

137.296.305

1. Cuotas de Capital Crédito Propuesto

4.970.410

5.030.055:

5.000.415

5.151.500

5213318

5.275.878

5.339.189

5.403.259

5,468,098

5.533.715

5.600.120: 5.667.3211  63.743.279

| 2. Intereses Crédito Propuesto

1.647.556;

1587911

1527.550

1.466.465

1.404.647

1.342.087.

1218.111

1214706

1.149.867

1.084.250:

1.017.846; 950.644¢ 15,672,307

£) me

4. Comisién Fondo Nacional de Garantias

Subtotal

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965

6.617.965 6.617.965;  79.415.585

Superavit /(deficit) Financiero

147.038.340

2.352.035

2.352.035

9.672.035

16.992.035

8.922.335

9.672.035

2.352.035

2.352.035

9.672.035

16.992.035| 22.811.735| 251.180.720.

VI, Pago de Impuestos

IVA Cobrado

IVA Pagado

Imporrenta

Subtotal

SUPERAVIT / DEFICIT DE CAJA

147.038.340

2.352.035

147.038.340

2.352.035

149.390.375

9.672.035

151.742.409

16.992.035

161.414.444

8.922.335

9.672.035

2.352.035

178.406.478

187.328.813

197.000.847

2.352.035

9.672.035

16.992.035| 22.811.735; 251.180.720,

199.352.882

201.704.916

211.376.951] 228.368.986} 2.013.125.440

CAJA FINAL

147.038.340)

149.390.375

151.742.409

161.414.444]

178.406.478|

187.328.813]

197.000.847

199.352.882

201.704.916

211.376.951

228.368.986]  251.180.720} 2.264.306.160



6.1.4.3. P&G Previsional

CONCEPTO Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 1.098.000.000 1.159.707.600 1.224.883.167 1.293.721.601| 1.366.428.755)
Costo Materia Prima 878.400.000 922.320.000 968.436.000 1.016.857.800| 1.067.700.690
Depreciaciones
Costos Indirectos de Fabricacién 2.016.000 2.116.800 2.222.640 2.333.772 2.450.461
Mano de Obra 7.794.798 8.106.590 8.430.854 8.768.088 9.118.811
TOTAL COSTO DE VENTAS 888.210.798 932.543.390 979.089.494 1.027.959.660| 1.079.269.962
UTILIDAD BRUTA 209.789.202 227.164.210 245.793.674 265.761.941 287.158.793
Salarios de Administracion
Gastos de Administracion 1.080.000 1.134.000 1.190.700 1.250.235 1.312.747
Salarios de Ventas 15.589.596 16.213.180 16.861.707 17.536.175 18.237.622
Gastos de Ventas 2.004.000 2.104.200 2.209.410 2.319.881 2.435.875
Amortizacion del Diferido 13.000 13.000 13.000 13.000 13.000
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 18.686.596 19.464.380 20.274.817 21.119.291 21.999.244
UTILIDAD OPERACIONAL 191.102.606 207.699.830 225.518.857 244.642.651 265.159.550
Intereses Crédito 16.511.306 6.176.404
Otros Intereses
Ley Mipyme
Comisién FNG
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES 16.511.306 6.176.404
UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 174.591.300 201.523.426 225.518.857 244.642.651 265.159.550
Impuesto de Renta
UTILIDAD NETA 174.591.300 201.523.426 225.518.857 244.642.651 265.159.550

6.1.4.4 Factibilidad Financiera

Teniendo en cuenta las proyecciones y el analisis realizado, se puede concluir que

debido a las ventas que proyecta Via Arteria, el proyecto sigue siendo viable, se sabe que no

genera en grandes cantidades pero si genera rentabilidad positiva

Finalmente, el TIR y el VAN son positivos, de forma justa para que siga creciendo de

una forma moderada.

6.1.4.5 Criterios de Evalucion TIR VAN
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Indicadores AND 1 AND 2 ANO 3 AND 4 AND §
Liquidez. 4,0 2798 300,2 34,9 326,56
Ferlode Promedio de Cobro (dias)
Rotackin de Inventanios - M.P. (dias) 30 30 30 30 30
Rotackin de Inventanos - P.P. (dias) 15 15 15 15 15
Rotackin de Inventanos - P.T. (dias) 10 10 10 10 10
Rotackin de Proveedores (dias)
Capacidad de pago (veces) 15 45
Endeuwdamento (%) 24, 54% 0, 36% 0,33% 0,32% 0,31%
Rentabilsdad Bruta {%) 23 3%% prl. oy 23,33% 23, 7% 24, 23%
Rentabisdad Operacional (%) 21,08% 21,51% 21, 50°% 2247 oy
Rentabiledad Meta (%) 19,6 % 21,03% 21, 59°% 22.47% 22, 5%
Margen de Contribuckin (%) 23,08% 23, 53% 23, 08% 24, 42% 24, 87M%
Otra informacién flanciera
AN 231964 803
TIR 32,6%
Punio de Equilibric en ventas () 1.040.587 626

6.1.4.6 Analisis de Sensibilidad

Aporto a la cultura rockera o anime para que adquieran los prodcutos que les gustan,

con un precio justo y un producto de calidad
6.1.4.7. Consideraciones Sobre el Impacto Ambiental

Se esta trabajando en realizar bolsas biodegradables o bolsas que se puedan seguir

usando para reducir el uso de plastico.

6.1.4.8 Introduccién al mapa de riesgos

Robo

e Incendio
e Alza de precios
e Recesion

e Bajas ventas
6.1.4.9 Solicitud de Crédito para Creadores de Empresa

La empresa al dia de hoy no ha considerado necesario una solicitud de credito, pero

en caso tal no se descartaria la posibilidad de dicho proceso.
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6.2 Definicién Forma Juridica De La Empresa

6.2.1. Factores Para Determinar Tipo de Persona Juridica

La empresa se encuentra establecida como persona natural y cuenta con RUT y demas

papeles, lo Unico importante es tenerlos al dia para no tener problemas

6.2.2. Estimulos, subvenciones, apoyos a la creacion de empresa y el empleo

régimen fiscal y reglamentacion de la actividad

La ley 2069 de 2020, es una ley que cuenta con 25 intervenciones de las cuales se
destaca la disminucion las tarifas de registro de microempresas, se aumenta la participacion
en procesos de contratacion, seleccidn y promocion de la competitividad respecto a grandes

empresas.

6.2.3. Criterios para establecer el marco legal

Via Arteria estara pendiente de que el RUT se encuentra actualizado para que la

empresa sea legal
6.2.4. Promotores, socios e inversionistas

Via Arteria alin no cuenta con la necesidad de un socio, aungque no se cierra la

posibilidad de tenerla
6.2.5. Formacion Del Capital

Teniendo mas o menos una del capital cuesta alrededor de 100 millones,con todos los

implementos y lo que tiene al dia de hoy la empresa

6.2.6. Riesgo Patrimonial
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Las redes sociales necesitan de una inversién mensual o anual,si esto no se genera las

paginas de la empresa no se hacen visibles y no genera nada bueno.

Con respecto a las prendas que se compran y las telas para fabricacion se corre con el

riesgo de inflacion y que los sean bastante exagerados

6.2.7. Estrategias de Crecimiento

La publicidad y el movimiento de redes sociales le genera mas reconocimiento de la
empresa y eso le ayuda con el crecimiento, con el crecimiento que se vea en redes se

modifican o se disminuyen dependiendo la necesidad de la empresa

6.2.8. Procedimiento para la legalizacion

6.2.8.1. Requisitos y Documentos



1410 Confeccién de p de vestir, pr de piel ‘L

Esta clase incluye:

utilizadas para fabricar sombreros y gorros) como telas, telas no tejidas, telas plastificadas, tejidos elasticos, encajef presarial
cuero natural o artificial, materiales trenzables, entre otros. Estos materiales pueden estar bafados, impregnados
encauchades. En principie, el material se corta en piezas que luego se empalman mediante costura.

= « La confeccién de prendas de vestir. Los materiales pueden ser de todo tipo (excepto pieles finas a excepcion de | -

ia virtual

= Se incluyen tanto las labores ordinarias de produccién, como aquellas realizadas por contrata.

« La confeccion de prendas de vestir sobre medidas y/o en serie.

|-
» La confeccion de prendas de vestir de cuere o cuero regenerado, incluido el cuero utilizado para la confeccion de
accesorios de trabajo industriales, tales como los protectores de cuero para soldar.

» La confeccion de ropa de trabajo.

£ | « La confeccién de otras prendas de vestir y articulos en tejido de punto y ganchillo, cuande son fabricados con telas o
hilados, de telas no tejidas, entre otros, para mujeres hombres y nifios: abrigos, trajes, conjuntos, chaquetas,
pantalones, faldas, entre otros.

« La confeccién de ropa interior y ropa de dormir de telas tejidas, de punto y ganchillo, de encaje, entre otros, para
hombres, mujeres y nifios: camisas, camisetas, calzones, calzoncillos, pijamas, camisones, batas, blusas,
combinaciones, sujetadores, entre otros.

| « La confeccion de ropa de bebé. Una vez

5 = Las sudaderas, vestidos de bafio, trajes para practicar deporte, trajes para esquiar, entre otros.

« La fabricacién de sombreros y gorres, incluse de piel.

(] _m

Busqueda por palabra clave

»s de pago Digite la palabra (lave: Buscar

6.2.8.2 De Las Personas



95

Via Arteria busca personas que tengan conocimiento de la moda rockera y anime, que

tenga creatividad y sea proactiva.

Teniendo en cuenta las ventas, que genere conexion con el cliente y asi lograr

fidelizarlos

6.2.8.3 De Los Contenidos

Programas para facturar permiten la seguridad en el local comercial y llevar las
cuentas claras de este mismo, Adobe Photoshop para generar los disefios y que sean disefios
Unicos de la empresa y maquinaria de buena calidad para obtener los resultados pensados en

la prenda.



CAPITULO V

7. Promocioén Financiacion y Operacion
7.1. Recursos Financieros

7.1.1 Recursos Propios vs Inversionistas, socios y asociados

Via Arteria cuenta con asociados que es una persona gque adquiere nuestros

productos al por mayor.

7.1.2 Creditos y Préstamos: Apalacamiento Financiero

Via Arteria no necesitara ningun préstamo y no cuenta con ninguna deuda al dia

de hoy

7.1.3 Fuentes de Subvenciones ayudas y fondos concursales
7.1.4 Ildentificacion de Fuentes de Cooperacion
El fondo emprender de SENA pretende apoyar proyectos productivos que
integren los conocimientos adquiridos por los emprendedores en sus procesos de
formacion con el desarrollo de nuevas empresas. Poniendo a disposicion de los
beneficiarios los recursos necesarios en la puesta en marcha de las nuevas unidades

productivas.
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7.2. Plan Preoperativo — Puesta en marcha de la empresa

7.2.1 Cronograma de actividades

Actividad

Planteamiento de la

idea de negocio

Disefio de logo

Perfil de cliente

Estudio de

mercado

Muestra 'y
Encuesta de

mercado

Estudio de la

competencia

Estrategia de

comercializacién

Normas tecnicas,

tributarias y legales

Fecha de inicio

09/02/2022

18/02/2022

20/02/2022

09/02/2022

25/05/2022

25/05/2022

01/06/2022

01/07/2022

Duraciones

1 Semana

2 Dias

2 Meses

2 Meses

1 Mes

1 Mes

2 Meses

1 Mes

Fecha final

17/02/2022

19/02/2022

09/04/2022

09/04/2022

26/06/2022

26/06/2002

01/08/2022

01/08/2022
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Presupuesto de
compra, venta 'y

nomina

Presupuesto gastos,
inversion y

financiacién

Lienzo CANVAS

Entrega final y

sustentacion

01/09/2022

17/09/2022

01/10/2022

18/10/2022

2 Semanas

1 Semana

1 Dia

1 Dia

16/09/2002

24/09/2022

02/10/2022

18/10/2022
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7.2.2. Recursos Fisicos, Humanos, Técnicos y Financieros Iniciales

99

Actualizacion Formato RUES

$5.800

Adobe

$200.000

Personal Ventas

$600.000




7.2.3. Lienzo CANVAS
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7Av MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Y DESPUES
CAMBIE EL FONDO AMARILLO POR BLANCO.

ESTRUCTURA DE COSTOS

- TOTALINVERSION CAPITAL DE TRABAJO:

- TOTAL GASTOS FIIOS:

- TOTAL COSTOS VARIABLES:

- PRECIODEVENTA:

- MARGEN DE CONTRIBUCION:
- PUNTODEEQUILIBRIO:

[ACTIVIDADES CLAVES

Nuestro producto o servicio consisteen:
Trazo, Disefio, Sublimacion, Confeccion, Observacion

Sobrecarga Laboral

Camara de Comercio de Bogotd

Rockgota,

logrando una fidelizacion con el cliente

$0
$733.000
$163.000

$0
-$163.000

4 UNIDADES

PROPUESTA DEVALOR

del publi

tendencias

VALOR AGREGADO
costos, calidad y cercaniacon el cliente

MOTIVACIONES DECOMPRA
facilidad de acceso, variedad

RELACION CON CLIENTES

PUBLICIDAD
Facebook, Instagram

PROMOCIONES

por mayor o unadisminucién en el precio final

FORMA DEPAGO
Paramayor facilidad tarjetas de credito, nequi y daviplata




101

Conclusiones

La realizacion de este plan de negocio sirve como guia para una futura apertura de
otro establecimiento y se piensa que sera un poco mas facil, no solo porque ya es un negocio
que se encuentra establecido, si no porque se lograra el objetivo general mencionado

anterioremente.

El desarrollo de este proyecto ayudo a encontrar las debilidades y fortalezas que
necita este nuevo establecimiento, logrando asi un nuevo campo para nuevas consideraciones,
con la finalidad de que se pueda desarrollar el negocio de la forma mas apropiada y eficiente

posible.

Se busco que tan factible era este plan de negocio, teniendo en cuenta que se debe

enfatizar mas en los sistemas administrativos y tal vez un poco mas del operativo.
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