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INTRODUCCION

Este proyecto es realizado con el fin de tener una base de cémo se puede crear una
empresa, los requisitos para esta, y la tramitacion que se debe tramitar para la misma.

La idea es que comprendamos que una empresa no solo es un sitio de trabajo, sino que
también es una familia, una comunidad que presta un servicio a la sociedad y a su vez
todos y cada uno de los que la conforman. En este trabajo se puede apreciar aspectos
muy importantes acerca de una empresa y como un proyecto que puede empezar como
algo béasico puede crecer y prosperar si sabe administrar y llevar una buena contabilidad,
convirtiéndose en un imperio capaz de generar trabajo a muchas personas y produciendo

bienes y servicios.

La elaboracién de este proyecto es para hacer realidad un suefio, para generar empleo a

mi propia familia y poder darle un buen manejo a esta meta.

JUSTIFICACION

El proposito de nuestra ferreteria es ofrecerle al consumidor diferentes opciones de
compra de nuestros productos, también ofreciendo no solo en calidad sino en precio,
disponibilidad, facilidad de adquisicion y una experiencia Unica en el conocimiento y
manejo de nuestro producto ademas le brindamos una oportunidad de crecimiento para

Su negocio con nuestro sistema de mercancia.



1. PLANEACION ESTRATEGICA GENERATIVA

1.1 Descripcion del Negocio
Somos una micro Empresa que se dedica a la venta de herramientas y tornillerias al
menor y al por mayor, La idea nace de una necesidad economia, y al ver un mercado

con mucha demanda y que genera una rentabilidad considerablemente buena.

CARACTERISTICAS:

Es una de las empresas proveedora de articulos de ferreteria de mayor importancia es

por ello que nos importa la atencion personalizada y directa a nuestro cliente.

Las caracteristicas mas importantes de nuestra empresa radican en la seguridad y la
confianza que generamos, SOmos una empresa seria que se rige la satisfaccion total y la
garantia de un excelente servicio. la infinita variedad de productos y un stock amplio y
constantemente renovado son elementos relevantes que indican la disposicion inmediata

gue podemos otorgarle de casi cualquier producto relacionado con la rama.

1.2 Objetivo General

Generar utilidades y posicionarnos como uno de los mejores centros ferreteros de

Bogota

1.3 Objetivos Especificos
» Aumentar en 12 meses el inventario en un 30% con respecto al inicial.
» aumentar las ventas en 10% con referencia al mes inicial.

» manejar una fuerza de ventas de 2 asesores mostrador y un asesor externo por

cada punto.

> lograr ventas de 30 millones mensuales con una rentabilidad del 50%.



» Tener en 4 afos los mismos porcentajes de crecimiento, pero en 4 puntos de
venta diferentes a los ya establecidos.

» Tener un crecimiento de ventas de un 30% respecto a los afios anteriores.

1.4 Marco Legal

SHARK TOOLS es una sociedad por acciones simplificada, de caracter comercial
vinculada a la superintendencia de industria y comercio de conformidad por lo

establecido por las leyes, resoluciones y articulos aqui establecidos.

* Leyes 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 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para
promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa. Ley 905 de 2004.
Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000. Publicada en el Diario Oficial No.

45.628. Marco normativo de la Promocién de la MiPymes en Colombia.

* 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. Resolucién 0002 del 2 de abril de 2008 del Consejo Superior de
Microempresa. Por la cual se adoptan los elementos del plan de accion del Sistema
Nacional de apoyo a las MiPymes - Microempresa - por parte del Consejo Superior de

Microempresa.

El articulo 33 de la Constitucion Politica de Colombia enmarca la actividad econémica
y la iniciativa privada bajo el principio de la libertad y dentro de los limites del bien

comun.



1.5 Misién (ldentidad Estratégica)

Somos una organizacion especializada en el sector ferretero que trabaja para
satisfacer las necesidades, deseos o expectativas de nuestros clientes a través de
diversos servicios, teniendo amplio portafolio de productos con las mejores marcas,
excelente calidad, precios competitivos a través de un equipo humano altamente
capacitado, trabajando cada dia por ser lideres en el mercado proyectandonos con

dinamismo a nuestra comunidad.

1.6 Vision (Futuro Preferido)

Ser en el 2023 una empresa lider en el sector ferretero en el departamento de
Cundinamarca, buscando superar las expectativas de nuestros clientes,
proyectandonos como una compafiia competitiva que sea de gran aporte para el

crecimiento econdémico de nuestra region.

1.7 Valores

Calidad: que los diferentes productos o servicios ofrecidos sean de excelencia.

Comunicacion: en tanto se toma la comunicacion como un valor fundamental se
intenta que las relaciones y conexiones dentro de los miembros de la empresa y con

los clientes sea fluida y sincera.

Trabajo en equipo: la integracion de cada uno de miembros de la empresa al grupo
laboral, que sean promovidos mejores resultados gracias a un ambiente positivo. para
ello es elemental la participacién de los distintos miembros de la empresa en diversos

ambitos.
Esfuerzo: valor, fuerza, animo o energia para alcanzar los objetivos de la compaiiia.

Excelencia: La calidad llevada al maximo eso es la excelencia. Si nos exigimos lo
mejor, podremos dar lo mejor y que un cliente y un empleado vean que les ofrecemos

algo excelente les impulsard a quedarse con nosotros.



1.8 Anédlisis Pestel

- Gobierno

- Clima politico - Tendencias

- Tendencias electorales - Crisis

- Politicas gubernamentales - Ciclos economicos

- Conflictos - Politicas de innovacion
- Iniciativas, bonos, incentivos

- Estilo de vida

- Actitudes y opiniones
- Imagen corporativa

- Aspectos éticos

- Infraestructura fisica
- Infraestructura tecnolégica - Antimonopolio = groblemas medioambientales
- Tecnologias emergentes - Metodologias gubemamentales  ~ roceS0S de produccion

- Investigacion - Derecho internacional

- Tipo de consumo
- Tecnologias de la informacion y - Reglamentacion nacional - Amigabilidad medioambiental

o S5 - Politicas medioambientales
comunicacion - Decretos municipales Requlacié
- Patentes S PHERECRN
- Acceso tecnolégico

P= POLITICA

El sector de las Ferreterias en Colombia no ha tenido un comportamiento estable en los
Gltimos afios. De un 2007 generoso, el mercado entraba a un prometedor 2008 que
termind por convertirse en el despertar de la desaceleracion actual. Algunas de las
razones para dicha situacion saltan a la vista: la desaceleracion econdmica mundial y la
caida de las llamadas “piramides”. Hechos que han contribuido negativamente a la actual
situacion de las Ferreterias.

En diciembre de 2005, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (Dane),
publicaba Muestra Mensual de Comercio al por Menor. En ella aparecian las cifras del
comportamiento de los sectores minoristas, entre los que se encuentran las Ferreterias.
Segun este informe, las Ferreterias se encontraban en el cuarto lugar de los segmentos
de ventas del comercio al por menor, con un 19,65% del mercado. Las superaba la venta
de automoviles, electrodomésticos y los equipos y muebles para oficinas.

Para diciembre de 2006 el panorama continuaba siendo alentador. El sector de

las Ferreterias figuraba en el grupo de los que crecieron 11,45% frente al afio anterior.



Cabe anotar que para ese entonces la economia colombiana continuaba fuerte. (dane,
2005)

E= ECONOMICO

El jalonamiento que produzca el sector constructor serd fundamental para el sector
ferretero. De acuerdo con Anif, el 2013 es la oportunidad para que el Gobierno del
presidente Juan Manuel Santos le dé via libre a los grandes proyectos de infraestructura
(vial, vivienda y portuaria), que hasta hoy han sido proyectos. La construccion ha tenido
un crecimiento sostenido en los ultimos dos afios. Otro de los factores de primer orden

seré la locomotora minera, en la medida en que genera materias primas importantes.

S=SOCIO-CULTURAL

El 2017 fue, sin duda, un afio complejo para la economia colombiana: afio donde
confluyeron tanto factores positivos como negativos. Como factores favorables esta el

inicio de la ejecucion de los proyectos de infraestructura; los avances en el proceso de
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paz; el desarrollo de proyectos de inversion productiva qgue mantuvo la tasa de inversion
alrededor del 30% del PIB; el reconocimiento de inversionistas nacionales e
internacionales a Colombia como un pais con alto potencial o que le permitié conservar el
grado de inversion, y, la discusion de reformas estructurales que no dan espera, como
son las desarrolladas en el marco de la mision rural y la comisién de expertos para la

equidad y competitividad tributaria. (wikipedia, 2009)

T= TECNOLOGICOS

Hoy en dia nadie pone en duda que los clientes tienen una mejor experiencia en aquellos
puntos de venta que usan soluciones tecnoldgicas para asistirlos en su compra. Cada vez
es mas necesario poder acompafiar las técnicas de ventas tradicionales que utilizan
nuestros vendedores con la tecnologia, porque nos facilita y optimiza la relacién con

nuestros clientes ofreciendo un valor afiadido al establecimiento.

Cuando hablamos de tecnologia aplicada al punto de venta, no solo nos referimos a la
capacidad y rapidez de las computadoras actuales, sino al software empresarial que

utilizara la empresa para gestionar su negocio.

No podemos ver el punto de venta, bodega, contabilidad y finanzas utilizando software o
modulos independientes, y que generan informacién cada uno por su parte. Al ser
independientes entre si, la informacion que se tiene en las diferentes areas puede ser
diferente e inconsistente en montos y tiempos, lo cual no permite tener una vision
completa y sincronizada de lo que acontece en la empresa y poder tomar decisiones

correctas con la informacion brindada.



1.9 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Se tiene un poder de negociacion fuerte con los proveedores ya que nos dan un buen
precio de adquisicion de producto frente a los demas competidores y nos daran
exclusividad en cuanto a la marca, tampoco afectaria el precio que nosotros creamos

convenientes para nuestro negocio.

Principales proveedores

» Mundial de tornillos
» Sumatec

» Tornillos y partes

RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

El nicho de mercado que hay en la zona del Carvajal donde se va a empezar el negocio
es muy competitivo y muy fuerte pero no cuentan con los beneficios que nosotros
tenemos resaltando el sistema de compra de franquicias, sistema de mercancia en

consignacion, entrega rapida y buen precio.

Principales competidores

> ferreteria rino
> dester

> ilumec



PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

Los compradores de esta industria tienen poder de negociacion ya que son productos que
acaparan el mercado o el sector de la construcciéon en cuanto a la tornilleria como la
herramienta este tiene un nivel de compra alto y se manejarian diferentes rangos de

precios en funcion de su poder de negociacion.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

En este sector 0 en este gremio siempre van a existir entrada de nuevos competidores ya
gue es un producto muy rentable que puede dejar un margen de ganancias hasta de un
400% con los beneficios de venta de franquicias, mercancia en consignacion y despacho

rapido acaparando el mercado de forma que sea beneficioso para nosotros.

AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Existen diferentes productos que pueden sustituir a otro por eso mostramos una gama de
productos superiores en cuanto a marca, empaque, presentacion de herramientas y

tornillos la cual no tengan una sola funcion sino varias que las ya conocidas.



1.10 Fuerzas Inductoras (Oportunidades y Fortalezas)

OPORTUNIDADES:

e acceso a nuevas tecnologias
e Posicionamiento

e Expansion

e Posibilidades de exportacion
e Nuevos productos

e Fidelidad de los clientes

e Excelente ubicacién y excelentes vias de acceso

FORTALEZAS:

e variedad de productos

e servicio al cliente

e instalaciones

e tiempos de entrega

e buenos precios (bajos)

e asesoramiento personalizado al cliente
e experiencia y conocimiento

e calidad de la mercancia

e buena reputacion
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1.11 Fuerzas Opositoras (Debilidades y Amenazas)

DEBILIDADES:

e No contar con una pagina web de servicio al cliente
e Poca experiencia en el sector ferretero

e Existe bastante competencia en el sector

e Competencia en precios

e Organizacion

e Infraestructura limitada

AMENAZAS:

e Mercado saturado

e Alta competencia

¢ Inflacion en los precios

e Cambios en las necesidades y gustos de los consumidores

e Sjtuacion econdmica

1.12 Cadenas de Valor
ABASTECIMIENTO:

Se haran estudios frecuentes a nuestros clientes, para saber tipo de mercancia

consumida por cada cliente y cantidades semanales, mensuales y trimestrales.

DESARROLLO TECNOLOGICO:

Se creara una pagina, online http://felicillo2.wixsite.com/myhouse donde cada cliente

de industria, mientras sea cliente activo de nosotros tendra un usuario para ingresar y
poder ver de inmediato informacién como la ficha técnica precisa de los productos que

consumen, solamente tendran acceso a la mercancia que consumen, cdodigo del
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producto, simulador de cotizacion, y montar pedido online, seguimiento online de

cémo va el proceso de su despacho.

Se manejard una péagina en Facebook donde nos podrdn encontrar como

@herramientadetiburones.

RECURSOS HUMANOS:

Se contratara una persona para que reciba los pedidos online y por teléfono, se le
pagara un basico mas una comision del 1,5% por cada venta realizada. Esta persona
tiene que conocer del producto y tener una excelente atencién al cliente, todo el
personal de la empresa recibird mensualmente una capacitacion sobre los productos
de la empresa. Se tendr4 un vendedor externo encargado de visitar a nuestros

clientes los cuales tendran una tarjeta de presentacion similar a la siguiente:

LR

Sus funciones serdn conseguir nuevos clientes. A este vendedor se le pagara una
comision del 2% por ventas, mas el basico mas rodamiento adicionalmente por cada
cliente nuevo recibira $ 50 000 por el primer pedido siempre y cuando complete una
venta de minimo $ 600 000.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA:

Debe analizarse las caracteristicas de las maquinarias y equipos en cuanto a los

siguientes aspectos: capacidad de produccién, la fuente de energia que se requiere para

el funcionamiento, vida (til de cada una de ellas, peso, tamafio. Costos y fletes,

impuestos, costos de instalacion, entre otros. Por otro lado, se debe presentar las

caracteristicas de las obras de infraestructura y las construcciones necesarias para la

implementacion del proyecto
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1.13 Estrategia Competitiva (Componente Innovador)

Estudio permanente de las compras de nuestros clientes Con el fin de mantener
disponibilidad inmediata y poder clasificar a nuestros clientes segun la rentabilidad que
aporten a nuestra empresa, esto nos permitird tener un inventario proporcional al
demandado, y por lo mismo se enviara un mensaje indirecto al cliente de excelente

servicio, por lo menos para nuestros clientes de industria.

En el desarrollo tecnolégico nos permitird en optimizar comunicacién y agilidad con
nuestros clientes y van a sentir un servicio mas personalizado, adicional de que
inconscientemente se van a sentir parte de nuestra empresa al tener un usuario
personalizado por cada cliente, la idea de este usuario es crear una dependencia del
cliente con nuestra empresa, encontrando informacién de interés personalizado

dirigida a cada cliente por aparte.

Con los incentivos dirigidos hacia los empleados y en especial a la fuerza de ventas es
gue se sientan motivados a incrementar las ventas y el buen servicio, mantener
asesores mucho mas capacitados y con conocimientos superiores a los vendedores

de nuestra competencia.

En el area logistica vamos a tener unidades de empaque, lo cual nos va reducir el
tiempo de entrega hasta en un 50%, y en mano de obra lograremos reducir hasta el
50%. Lo cual nos reducird costos y mejor servicio los cual terminara beneficiando al

cliente.

13



2. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

2.1 Objetivo del Estudio Administrativo

Analizar y enfocar los rumbos que debe llevar la empresa y su crecimiento esto

lo manejaran directamente las diferentes direcciones ya que con sus buenos

aportes y procesos nos llevaran a ser lideres en el

sector ferretero

implementando estrategias ganadoras en los diferentes puntos haciendo

exhibiciones y demostraciones de los productos qgue manejamos a la venta y con

precios competitivos

2.2 Definicién de la Estructura Organizacional /Variables Estratégicas

La estructura organizacional es fundamental en todas las empresas, define muchas

caracteristicas de cémo se va a organizar, tiene la funcién principal de establecer

autoridad, jerarquia, cadena de mando, organigramas y departamentalizaciones, entre

otras.

2.3 Organigrama

| | GERENTE GENERAL I

DIRECCION ADMINISTRATIVA DIRECCION COMERCIAL DIRECCION DE OPERACIONES
¥ FINANCIERA ¥ LOGISTICA

BODEGA

[ COORDINADOR DE ]

I MFEVO ¥ ASISTENTE AUXILIAR DE OPERADOR CONDUCTORES
‘COMERCIAL MERCADEQ LOGISTICO
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https://www.gestiopolis.com/la-estructura-organizacional/
https://www.gestiopolis.com/delegacion-descentralizacion-centralizacion/

DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO DE OPERACIONES Y LOGISTICA

Negociacion con los proveedores

Llegada de la mercancia a la bodega central

Se revisa la mercancia

Devolucidn a proveedor mercancia dafiada o incompleta

Ingreso al kardex o inventario

Distribucién y almacenamiento de la mercancia

Llega orden de compra

Hoja de alistamiento

OO |NOO(U|H (W N[

Alistamiento y entrega del pedido
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o

Las cantidades y referencias pedidas fueron alistadas
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=

Pedido parcial
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N

Pedido completo

[EEN
w

Entregar el pedido al trasportador

=
S

Cliente

NO

5l

NO
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=
»
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DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO COMERCIAL

El asesor realiza visitas a los clientes potencizles de franguicias

Infarmacian sobre costos, beneficios

Condiciones, restricciones, derechos

Fechasde entrega de los productos y muebles

El cliente desea comprarla franguicia

Fin

Reunirtodos los datos del cliente

Base de datos

L= =< I = VT S I N Y LS

Cobrar pago

Inicio
¥
. . 2
3
4

NO

5l
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO

1 Planeacion, objetivos y estrategias

2 Presupuestos, programas y procedimientos
3 Negociaciones empresariales financieras

4 Organizar

5 Departamentalizar, Division de trabajo

6 Direccionamiento

7 Toma de decisiones

8 Negociacion

9 No hay rentabilidad

10 | Venta

11 | Facturas

12 | Se entrega al departamento de contabilidad
13 | Revision por parte del aux contable

14 | Radicacion documentos por parte del asistente de admon.

Inicio

Fin
h 4
1
| 14
-
2
13
12 11
3
10
NO
NO 9
5l 7
5 6
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2.4 Tamafio de La Empresa /Cadena de Valor
Micro empresa
2.5 Normatividad /Estudio Legal

con relacién a la parte legal de la compafia, se especificé que el tipo de

sociedad mas adecuado para la empresa, es la sociedad por acciones

simplificada, debido al numero de integrantes que conforman la sociedad y las

intenciones que se tienen en cuanto en cuanto a la responsabilidad en el monto

de las acciones.

2.6 Recurso Humano /Perfiles /Manual de Funciones/

PERFIL DEL CARGO

FECHA: 15/08/2018

SHARK TOOLS

VERSION:

1

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE

AREA / PROCESO : GERENCIAL

REPORTA A: N/A

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Establecer las politicas generales que regiran a la empresa. Desarrolla y define los objetivos

organizacionales. Planificar el crecimiento de la empresa a corto y a largo plazo.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

profesional en carrera administrativas, preferiblemente con maestria en finanzas o administracién de

empresas.

3.2 . FORMACION

estudios de liderazgo

3.3. HABILIDADES

Visién de Negocios

* Orientacion a Resultados
* Planificacion estratégica
* Liderazgo

* Negociacién
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* Comunicacién efectiva a todo nivel

3.4 . EXPERIENCIA

De 5 a 8 afios de experiencia en el cargo o en posiciones similares (Gerente
General 5 afios u 8 afios Gerente de Bodega) relacionadas con el mercado industrial, preferiblemente en
el sector ferretero.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

» Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando resultados reales
con los presupuestados.

« Controlar la administracion de los recursos monetarios y el cumplimiento de
regulaciones en materia tributaria, arancelaria y demas obligaciones legales.
 Controlar los costos y rentabilidad de la empresa.

» Administrar los presupuestos operacionales y las inversiones de la empresa de
acuerdo a lo resuelto por el Directorio.

» Gestion de Compras

* Controlar los niveles de inventarios.

* Gestion financiera estratégica

5. RESPONSABILIDADES

* Ejercer la representacion legal de la Empresa.

* Realizar la administracion global de las actividades de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

» Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e instructivos
internos y los establecidos por las entidades de regulacion y control.

« Participar en reuniones con el Directorio, para analizar y coordinar las
actividades de la empresa en general.

» Coordinar y controlar la ejecucién y seguimiento al cumplimiento del Plan
Estratégico .

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
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PERFIL DEL CARGO

FECHA: 15/08/2018 VEROINE

SHARK TOOLS :

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: DIRECTOR FINANCIERO Y ADMINISTRATIVO

AREA / PROCESO : FINANCIERA Y ADMINISTRATIVA

REPORTA A: GERENCIA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Apoyar en el analisis del mercado financiero, revisando, observando y examinando la informacion de
productos y servicios, a fin de levantar los informes correspondientes. De acuerdo a los procedimientos
establecidos, lineamientos institucionales y normativa vigente.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

Pregrado: Profesional en Administracion, Ingenieria, Finanzas o afines.
Postgrado: Masters en Administracién o Finanzas

* MBA en Finanzas

3.2 . FORMACION

* Finanzas Corporativas, Project Finance, Mercado de Capitales, Compra y Venta de Compafiias
* Bilinglie Inglés Espafiol

3.3. HABILIDADES

 Habilidades en la originaciéon de negocios

» Excelentes habilidades en el manejo de clientes

» Excelentes relaciones a nivel gobierno / institucional
* Relaciones con el sector financiero

 Habilidad en negociacion de contratos

3.4 . EXPERIENCIA

5 afios de experiencia en entidades financieras, corporaciones financieras.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

* Dirigir y supervisar el adecuado seguimiento de los procesos para la originacién de mandatos de Banca
de Inversién

* Fortalecer las relaciones comerciales a niverl Gobierno e Institucional

* Proceso de modificacion/seguimiento al plan comercial estratégico de Bancapital

* Identificacion y consecucion de oportunidades para Bancapital

* Revision y visto bueno de las ofertas de asesoria que son enviadas a los clientes
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5. RESPONSABILIDADES

Responsable de la relacién con los clientes de Bancapital.
Responsable de la conformacion del equipo de originacion de banca de inversién
Responsable de mantener alta la motivacion del equipo de originacion de banca de inversion

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente

PERFIL DEL CARGO

FECHA: 15/08/2018 WEREIAN

SHARK TOOLS 1

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: DIRECTOR COMERCIAL

AREA / PROCESO : COMERCIAL

REPORTA A: GERENCIA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Planear, dirigir y controlar la estrategia comercial, de acuerdo con los objetivos
organizacionales, con el fin de cumplir con el presupuesto de ventas y generar retencién y
desarrollo de los clientes.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

Especializacién en Mercadeo, Ventas, Finanzas, Administracion.

3.2 . FORMACION

» Titulacion universitaria Superior o media, preferentemente Administracion de Empresas o similar
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» Estudios de especializaciéon en Marketing/Ventas
» Conocimientos de planificacion de estrategias comerciales, canales de distribucion, producto-mercado-
competencia de su empresa..

3.3. HABILIDADES

* Habilidad persuasora y de negociacion

* Flexibilidad mental de criterios

* Orientacion al cliente interno/externo

* Facilidad para la obtencién y analisis de informacién
* Pensamiento creativo

» Habilidades sociales

* Tolerancia a la presién

* Vision estratégica

3.4 . EXPERIENCIA

DE 5 A 8 ANOS EN EMPRESAS DEL SECTOR FERRETERO

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

« Disefiar y desarrollar estrategias tendientes a incrementar la rentabilidad y
participacion en el mercado nacional e internacional

« Definir las politicas de ventas y distribucion.

» Supervisar la planificacion y ejecucion de las estrategias y acciones de
comercializacion de la empresa.

» Efectuar el analisis y evaluacion de los resultados de los planes de mercadeo y
ventas de la empresa.

» Supervisar la rotacion de los productos de la empresa.

+ Controlar los niveles de cartera.

* Realizar visitas a clientes claves o clientes.

5. RESPONSABILIDADES

presentacion, investigacion de mercado, investigacion de buenas practicas, investigacion de validacion de
informacion para toma de decisién en proceso de einversion.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 15/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS
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1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: COORDINADOR DE BODEGA

AREA / PROCESO : ADMINISTRATIVA

REPORTA A: DIRECCION DE OPE Y LOGISTICA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Entregar un servicio profesional en la entrega y despacho de materiales para las obras.
Asegurando la continuidad operacional de la bodega, como también una oportuna gestion en el
abastecimiento y respuesta a los requerimientos de los directores.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

Titulo Profesional Universitario en Administracién de Empresas.
Poseer Curso Técnicas de control de inventarios

3.2. FORMACION

Formacién superior en Administracion de empresas o carreras afines.

3.3. HABILIDADES

Liderazgo y Don de Mando

Capacidad de planificacién y organizacion
Responsabilidad

Tolerancia a la presion.

Capacidad de Andlisis

3.4 . EXPERIENCIA

Experiencia de 2 a 3 afios desempefiando funciones similares, provenientes de empresas
industriales.

4. RESPONSABILIDADES

tener control total de todas las actividades relacionadas con la misma asi como responsabilizarse del control
de la calidad de los productos que se encuentran en la bodega; debe estar pendiente del trabajo del
personal que se encuentra a su cargo

5. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

* Supervisar todas las labores concernientes a la recepcion, almacenaje, custodia de la existencia fisica,
despacho y embarque del Producto Terminado.

* Controlar la cantidad y el tipo de productos que esta recibiéndose previo a sualmacenamiento.

« Verificar que el producto terminado recibido esté adecuadamente modulado en la bodega.

* Ingresar al sistema las entradas y salidas del producto.
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« Coordinar el mantenimiento de los equipos que utiliza en su area de trabajo.

* Supervisar los embarques del producto terminado y los despachos para ventas locales.

« Participar activamente en la toma fisica de inventarios periédicos efectuados por su jefe inmediato y/o
auditores externos.

* Velar por la limpieza y el cumplimento de las normas seguridad en la bodega a su cargo.

* Controlar las actividades del personal de la bodega y el de cuadrilla.

* Preparar reportes actualizados de las existencias en la bodega para ponerlos a consideracion

de su jefe inmediato.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 15/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CONDUCTOR

AREA / PROCESO : LOGISTICA

REPORTA A: DIRECCION DE OPERACIONES Y LOGISTICA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

TRANSPORTE Y REPARTO DE MERCANCIA

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

bachiller completo

3.2 . FORMACION

PASE DE CONDUCCION Y MANEJO DE MERCANCIA

3.3. HABILIDADES

-Expresarse claramente frente al cliente
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‘transportar con cuidado la mercancia

-ser precavido
SER RESPONSABLE

3.4 . EXPERIENCIA

3 afios de experiencia de conductor

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

transportar mercancia de valor
Mantener su documentacion personal al dia y portar su carnet de conductor
Mantener el inventario de equipos e insumos del vehiculo.

Mantener el aseo y cuidado del vehiculo y de su equipamiento.

5. RESPONSABILIDADES

asegura la entrega de la mercancia en los plazos establecidos

asegurar que la mercancia este completa tanto en el cargue como en el descargue
entregar la mercancia en buen estado

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION:

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: OPERADOR LOGISTICO

AREA / PROCESO : LOGISTICA

REPORTA A: COORDINADOR DE BODEGA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Controlar y Gestionar la Logistica y Distribucion de mercancias

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

bachiller completo

3.2 . FORMACION

Bodeguero
montacarguista

Brigadista
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3.3. HABILIDADES

Proactivo
trabajo en equipo
Dinamico

Tener iniciativa propia

3.4 . EXPERIENCIA

1 afio en cargos similares

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

Asegurar la mantencién de la distribucidn, bajo los estandares requeridos por la empresa.
Coordinar el despacho de pedidos diarios, semanales y mensuales.

5. RESPONSABILIDADES

Controlar stock y calidad de productos
Ingresar informacion a los sistemas computacionales.
Realizar seguimiento de los productos despachados

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: AUXILIAR DE MERCADEO

AREA / PROCESO : COMERCIAL

REPORTA A: DIRECCION COMERCIAL

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

realizar ventas telefénicas, prospeccioén de clientes, atencion a clientes , administracién de informacién
comercial de precios y productos , rescate de cartera de clientes, apertura de clientes , general clientes
potenciales

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

bachiller completo

3.2 . FORMACION

curso de atencion al cliente

26




estrategias de mercadeo

3.3. HABILIDADES

Buen nivel de interlocucién
Resolutivo
Dinamico

Tener iniciativa.
Expresarse claramente en forma oral frente al cliente
Grado de responsabilidad

3.4 . EXPERIENCIA

experiencia en ventas y metodos de mercadeo minimo (1) afio

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

Transmitir los documentos obtenidos mediante medios informaticos asegurando su confidencialidad.
Realizar operaciones bésicas de tesoreria, utilizando los documentos adecuados en cada caso.

Las decisiones que se toman se basan en instrucciones especificas

Registrar y comprobar los documentos que se utilicen en las operaciones comerciales y administrativas.
atencion a clientes

Mantener la confidencialidad en el manejo de la informacion.

5. RESPONSABILIDADES

¢ Atender al cliente, demostrando interés y preocupacion por resolver satisfactoriamente sus necesidades.

Utilizar las normas de cortesia en su relacion con los clientes, teniendo en cuenta la imagen corporativa de
la empresa o centro de trabajo.
¢ Filtro de llamadas nacionales e internacionales

e Tarifas, precios de amarres y servicios por teléfono y e-mail.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ASISTENTE COMERCIAL

AREA / PROCESO : COMERCIAL

REPORTA A: DIRECCION COMERCIAL

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

realizar ventas telefénicas, prospeccion de clientes, atencion a clientes , administracion de informacion
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comercial de precios y productos , rescate de cartera de clientes, apertura de clientes , general clientes
potenciales

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

Profesional en Administracion de empresas, Ingenieria Industrial, Mercadeo o afines.

3.2. FORMACION

curso de atencion al cliente
estrategias de mercadeo

IntermedioConocimientos en finanzas y mercadeo.

3.3. HABILIDADES

Buen nivel de interlocucién
Resolutivo
Dinamico

Tener iniciativa.
Expresarse claramente en forma oral frente al cliente
Grado de responsabilidad

3.4 . EXPERIENCIA

experiencia en ventas y metodos de mercadeo minimo (1) afio

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

Atender al cliente, demostrando interés y preocupacion por resolver satisfactoriamente sus necesidades.

Utilizar las normas de cortesia en su relacion con los clientes, teniendo en cuenta la imagen corporativa de
la empresa o centro de trabajo.
Filtro de llamadas nacionales e internacionales

Tarifas, precios de amarres y servicios por teléfono y e-mail.

5. RESPONSABILIDADES

Transmitir los documentos obtenidos mediante medios informaticos asegurando su confidencialidad.
Realizar operaciones basicas de tesoreria, utilizando los documentos adecuados en cada caso.

Evaluar necesidades del mercado, recopilando datos relevantes y analizando sus resultados

Registrar y comprobar los documentos que se utilicen en las operaciones comerciales y administrativas.
atencion a clientes

Mantener la confidencialidad en el manejo de la informacion.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente

28




PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ASISTENTE DE ADMINISTRACION

AREA / PROCESO : ADMINISTRATIVA

REPORTA A: DIRECCION ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Ejecutar los procesos administrativos del area, aplicando las normas y procedimientos definidos,
elaborando documentacién necesaria, revisando y realizando calculos, a fin de dar cumplimiento a cada
uno de esos procesos, lograr resultados oportunos y garantizar la prestacion efectiva del servicio.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

Bachiller Mercantil, mas curso de Técnicas de Oficina por lo menos seis (6) meses de experiencia.

3.2. FORMACION

El manejo y métodos de oficina.
Técnico Superior Universitario en Administracion.
Redaccion, ortografia y sintaxis.

3.3. HABILIDADES

Tratar en forma cortés al personal de la Institucién y pablico en general.
Comprender la informacién que va a procesar.

Analizar declaraciones de impuestos.

Tener iniciativa.

Expresarse claramente en forma oral y escrita.

3.4 . EXPERIENCIA

Cinco (5) afios de experiencia progresiva de caracter operativo en funciones de ejecucion y tramitacién de
procesos
administrativos.

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

Realiza seguimiento a los pagos para su cancelacién oportuna.

Realiza solicitudes de dotacion de equipos y materiales para la dependencia.
Redacta y transcribe correspondencia y documentos diversos.

Atiende e informa al publico en general.

Recibe licitaciones y/o licitacion de los proveedores.

Archiva y lleva el control de los documentos del area.

29




5. RESPONSABILIDADES

Es responsable directo de titulos y valores.

Maneja en forma directa un grado de confidencialidad medio.

Las decisiones que se toman se basan en instrucciones especificas

Pagos de Gerencia y consignaciones

atencion a clientes

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

Lleva el control presupuestario del gasto y disponibilidad de la partida de viaticos.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION: 1

SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ASISTENTE CONTABLE

AREA / PROCESO : ADMINISTRATIVA

REPORTA A: DIRECCION ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Contribuir con los procesos y procedimientos contables y financieros, con el fin de brindar informacion
contable comprensible, til, pertinente, confiable, veraz y oportuna.

3. COMPETENCIAS

3.1. EDUCACION

técnico o tecnologo en procesos contables o en carreras afines

3.2 . FORMACION

Conocimientos actualizados contabilidad y tributaria
Conocimiento como minimo de un programa contable

3.3. HABILIDADES

Trabajo en equipo
Nivel Alto en herramientas Office
Orientacion al servicio

Iniciativa, creatividad, prudencia y proactividad.

3.4 . EXPERIENCIA
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Experiencia en un puesto similar de al menos 3 afios

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

manejo y control de inventarios

el manejo o gestion de cartera

conciliaciones bancarias

la proyeccion de estados financieros e informes contables o financieros
la preparacion y proyeccion de las declaraciones tributarias

compras

Sueldos

pago servicios

Depreciaciones

5. RESPONSABILIDADES

Clasificar, preparar, codificar y registrar cuentas, facturas y otros estados.

Procesar, verificar y preparar balance de prueba y registros financieros

Llevar los libros mayores de acuerdo con la técnica contable y los auxiliares necesarios

Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera que exijan los entes de control
Liquidar impuestos de rete fuente y aportes parafiscales

Realizar otras funciones de oficina como: mantener el archivo y sistemas de registro

Analizar los estados financieros.

facturacién en dependencia y bajo la supervisién del o de la contable.

Llevar a cabo tareas de soporte administrativo, como la gestion de los cobros de los proveedores

ELABORO: REVISO: V/B.S.G.C:
JOSE DAVID GARCIA JORGE SANTODOMINGO
director comercial gerente
PERFIL DEL CARGO FECHA: 23/08/2018 VERSION: 1
SHARK TOOLS

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CONTADORA

AREA / PROCESO : ADMINISTRATIVA

REPORTA A: GERENCIA GENERAL

2. OBJETIVO GENERAL DEL CARGO

Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros contables,
tributarios y financieros de la empresa.

3. COMPETENCIAS
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3.1. EDUCACION

« Contador publico con grado universitario

3.2. FORMACION

» Cursos de actualizacion contable
* Tributarios

» Excelentes habilidades de analisis cualitativo y cuantitativo
*Capacidad numérica, de lenguaje y conocimientos contables y financieros

3.3. HABILIDADES

*Capacidad de lenguaje / comunicacion efectiva

*Concetracion

Actitud flexible y enfocada hacia el trabajo en equipo

*Tener creatividad, imaginacion, iniciativa y atencion a los detalles
*Capacidad de trabajar bajo presion y cumplir con fechas limites de entrega
*Comprometido, perseverante, proactivo y respetuoso

*Excelente actitud de servicio y orientacion al logro

*Sensibilidad Interpersonal

*Toma de decisiones

*Disposicion de aprendizaje

*Manejo de la informacién

*Tolerancia, Obtencién de resultados, Iniciativa, Planeacion y Organizacion, Calidad integral

3.4 . EXPERIENCIA

De 2 a 4 afios en empleos iguales

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES

causacion de facturas de compra

comprobantes de egreso

conciliaciones bancarias

notas de contabilidad

Realizar facturacion

Bancos

Declaraciones Tributarias.

Elaboracién y entrega de informes financieros.
Programacién e informacion del pago a proveedores.
Medios Magnéticos

NIIF

Supervisar y controlar la operacion financiera
Brindar la informacién oportuna sobre la liquidez y las transacciones comerciales
elaboracioén y andlisis de estados financieros,
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5. RESPONSABILIDADES

*Decidir en el aspecto contable de la empresa.

*Actualizar la informacion contable en sistema, garantizando que la misma cuente con las especificaciones
dadas.

*Realizar, Revisar y aprobar los diferentes impuestos que esta obligado a presentar la empresa

*Elaborar el estado de resultados y el balance general de la empresa.

*Ser parte integral en el proceso de implementacion de gestion de calidad con el fin de cumplir la politica 'y
objetivos de calidad de la empresa.

*Informar ante los diferentes organismo de control a los cuales la empresa este obligada a rendir informes.

*Efectuar de acuerdo con las érdenes e instrucciones de Gerente, otras labores que le sean asignadas
relacionadas con su perfil.

ELABORO: REVISO: V/B. S.G.C:
JORGE
JOSE DAVID GARCIA SANTODOMINGO
director comercial gerente

2.7 Costos Administrativos

PROYECCION DE COSTOS DE OPERACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL

GASTOS DE
PERSONAL | 14.040.617 | 14.503.957 | 14.982.588 | 15.477.013 | 15.987.755 | 74.991.931

Total Costos

14.040.617 | 14.503.957 | 14.982.588 | 15.477.013 | 15.987.755| 74.991.931

2.8 Tipos de Contratacion
Contrato de trabajo a término fijo.
El contrato de trabajo a término fijo esta regulado por el articulo 46 del codigo sustantivo

del trabajo, que sefiala las siguientes reglas.

> El contrato de trabajo a término fijo debe constar siempre por escrito y su duracion
no puede ser superior a tres (3) afos, pero es renovable indefinidamente.

> Si antes de la fecha de vencimiento del término estipulado, ninguna de las partes
avisare por escrito a la otra su determinacién de no prorrogar el contrato, con una
antelacién no inferior a treinta (30) dias, éste se entendera renovado por un

periodo igual al inicialmente pactado, y asi sucesivamente.
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» No obstante, si el término fijo es inferior a un (1) afio, Unicamente podra
prorrogarse sucesivamente el contrato hasta por tres (3) periodos iguales o
inferiores, al cabo de los cuales el término de renovacién no podra ser inferior a un

(1) afio, y asi sucesivamente.

Duraciéon maxima del contrato de trabajo a término fijo

El contrato de trabajo a término fijo tiene una duracion maxima de 3 afos, pero puede ser
renovado indefinidamente por un periodo que no puede exceder de los 3 afios.

Es decir que no se puede firmar un contrato a término fijo de 4 afios, pero uno de 3 afios
se puede renovar 0 prorrogar por un afio, o por el mismo tiempo.Contrato de trabajo a
término indefinido

El contrato a término indefinido es una de las formas de duracion de una relacion laboral
consideradas por el articulo 45 del codigo sustantivo del trabajo en Colombia.

Se considera que existe un contrato de trabajo a término indefinido cuando en él no se
pacta un tiempo de duracion, cuando no se pacta una fecha de terminacién, es decir, no
se define en el contrato cuando se terminara ni cuanto durard, por tanto no es posible
determinar la fecha de terminacion.

Segun el articulo 45 del codigo sustantivo del trabajo, la duracion de un contrato de
trabajo se puede pactar por un tiempo determinado, por la duracién de la obra o labor, por
la ejecucion de un trabajo transitorio u ocasional, o por término indefinido.

La duracién indefinida del contrato de trabajo se puede pactar de forma expresa en el
contrato, o se puede inferir si ho se pacta ninguna duracion. Asi, si en el contrato de
trabajo no se hace ninguna mencién sobre la fecha o el tiempo en que se terminara, se
entendera que es a término indefinido. Esto sucede muy a menudo en el contrato verbal,
el cual en todo caso se entiende a término indefinido, de manera que si se quiere

un contrato a término fijo, es preciso hacer un contrato por escrito.
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2.9 Gastos de Personal

PROYECCION PERSONAL OPERATIVO
NOMINA PARA EL PERSONAL
ARO 1 ANC 2 ARNO 3 ARO 4 ANC 5 TOTAL

Sueldos Basicos
Operador Logistico T81.242 807.023 833 655 861.165 889 584 A4.172.669
Aux de Mercadeo 781.242 807.023 833.655 861.165 889.584 4.172.669
Conductores T81.242 807.023 833.655 861.165 889.584 A.172.669
Asistente Administrativo
v Contable

T81.242 807.023 833.655 861.165 889.584 A.172.669
Asistente Comercial FE1.242 807.023 833.655 861.165 859.564 4.172.669
Total Sueldos 3.906.210 4.035.115 A4.168.274 4.305.827 A4.447.919| 20.863.344
Prestaciones
Cesantia (mes) 325.516 336.258 347_355 358.817 370.658 1.738.605
Intereses de Cesantia
(mes) 3.255 3.363 3474 3.588 3.707 17.386
‘Vacaciones (mes) 162.889 168264 173.817 179.553 185478 870.001
Prima de Servicios
(mes) 325.516 336.258 347._355 358.817 370.658 1.738.605
Total Prestaciones
Sociales mes 817177 844.143 872000 SO0 776 930.502 4.364.598
Parafiscales y seguridad social
Aporte en Salud Eps
(mes) 332.028 342.985 354.303 365.995 378073 1.773.384
Aporte en Pension
(mes) 465 745 484 214 500.193 516.699 533.750 2.503.601
Arp (mes) 31.250 32.281 33.346 34.447 35.583 166.907
Caja Compensacion
Familiar 135.606 143.357 145087 162.874 165.022 741.047
LC.B.F. a ] o] a 0] .l
SEMA 1] a ] ] ] 0
Total aportes
Patronales 970.629 1.002.836 1.035.930 1.070.115 1.105.429 5.184.939
Auxilio de transporte 88211
Auxilio de transporte = 5
empleados 441055 5 451.199 $ 466.089 5 481.470 $ 497.358 2.337.171
TOTAL
ADMINISTRACION 5.694.015 5.882.0904 6.076.203 6.276.718 6.483.850| 30.412.881

2.10  Gastos de puesta en Marcha

SHARK TOOLS

Monto: [48.218.943,61

Pesos

Interés anual:

17.46%

TEA

Cuotas:

36 | mensuales | Interés Men:

1.35%

TEM

Sistema: COLOMBIA

Entidad

Bancolombia

seguro de
vida 57.862,73
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3. ESTUDIO TECNICO

3.1 Objetivos del estudio Técnico

Implementar propuestas de negocio satisfaciéndolas necesidades de los clientes en
la adquisicion de todo tipo de herramientas y materiales para la construccion en
general, con una gran variedad de productos a precios comodos de éptima calidad y

por ende garantizados.

Tamafio del proyecto

e Se manejara una base de datos para llevar un control de nuestros clientes.
e En el tema operativo seremos eficaces ya que contamos con unidades de
e empaque que nos facilita el alistamiento y el envi6 de la mercancia.

e Estaremos atendiendo un promedio de 200 personas al dia.

¢ Inicialmente estaremos ubicados en el barrio Carvajal que es donde vamos a tener

la bodega y las oficinas.

Localizacién

MACRO LOCALIZACION

RISt oy
"
)

eSS e e
3 Rrotksriee
Los/Martires »

@\ ; candelaria
> -
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MICRO LOCALIZACION

Se tendra una bodega con oficinas para el almacenamiento y el manejo administrativo de
la empresa teniendo un lugar para el cargue de los vehiculos se tendran maquinarias de
ayuda mecanica como montacargas, estibadores, area de empaque, equipos de computo

para facturacion y procesos administrativos (compras y facturacion).
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3.2 Ficha técnica del Producto (B/S)
FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

LOS MAS RELEVANTES

TALADRO ¥

Principales Ventajas:

* Motor de 7.8 Amperes, provee alto rendimiento y proteccion contra sobrecarga.

* Velocidad alta/baja para perforacion de alta velocidad o aplicaciones de alto lorque.

* Doble modo: Rotomartllo/Taladro para madera, acero o aphcaciones de mamposlera.

* Diseflo fiviano para menor fatiga del usuario.

 Gatillo de goma de dos dedos para més comodidad.

» Mango lateral de 360° con varila de profundidad ofrece mayor control, versatiidad y
més precision del ajuste de profundidad

* Amperes 1.8 Amps,

«Walls 7100w

*Vielocidad sin carga 0-1,100/0-2,700 rpm

« Tamafio del portabrocas  1/2"

 Tamano def mandril {3mm

* Golpes por minuto 0+19,000/0-46,000 gpm
+Peso de la hemamienla 9.2 kg

DIWALY

=
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PULIDORA 4 %2

DEWALT

D28114
Esmeriladora de Angulo 4-1/2"(115mm)

Caracteristicas y Beneficios

*Motor de 10 amp. CA/CD, 11.000 rpm, disefiade para una remocion mas raplda de
materiales y mayor proecclon contra sobrecarga

*Dust Ejection System™ que brinda mas durabilidad al eliminar las particulas de
poivo que ingresan en la herramienta a través de los orificios de ventilacion
+Liberacion del disco Quick-Changa™ que pemite una ramocion del disco mas facl
y rapida sin fener que usar una llave

*Electronic Control(TM) que provee de tecnologla multiple avansada que da
durabilidad y lo hace facil de usar,

*L.a proteccion dual incrementa la sequridad del motor evitando dafios por polvo
*Brazo para cepillo de una pieza que evita que el cepillo quede atascado debido al

acceso de polvo
Especificaciones Incluye

Amps 120V 12 Amps *Mango lateral de dos posiciones

Salida maxima de vatios 1400 W *Disco con centro deprimido
*Protector gjustable sin llave

Velocidad 11,000 rpm o lave

Uea discos de mas RPM 12,000 rom

Blogueo del eje S

Eje roscado 5811 |

Longltud de Ia herramienta 13" (330mm)

Peso de la heramienta 2Kg
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DESTORNILLADOR MANUAL

T TRUPER

Porta

DESTONILLADOR puntas
JUEGO

magnético

1/4”

115

CENTROS DE
SERVICIO TECNICO
EN TODO EL PAIS

N

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO
Cédigo: DMP-33

111

= 5 Planas de 3.5a7 mm Puntas de acero al cromo vanadio
@ 4 Philips de PHO a PH3 Porta puntas magnético

@ 3 Cuadradas de S1a 83

® 9 Torx de T5.a T40

@ 4 Pozidriv de PZ0 a PZ3

® 8 Hexagonales de 5/64” a 9/32"
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35lbs’ /
1.6Kg / /

Mas compacto
y mas liviano

pCD79t

' P
A!:r ¢

- TN A

pumyy
C B

979 MAS PODER .

460 UWO MOTOR. /
“SIN ESCOBILLAS DE
ALTO RENDIMIENTO"

MANDRIL DE METAL
ACCION DE AJUSTE
POR REPETICION

ERGONOMIA MEJORADA
MANGO BALANCEADO PARA
MAYOR COMFORT
INTERRUPTOR DE
VELOCIDAD VARIABLE
SELLADO RESISTENTE AL
POLVO Y LA HUMEDAD

LUZ LED 20X MAS FUERTE
LUZ DE TRABAJO DE

60 LUMENS, CON
MODO DE LINTERNA

DE 20 MINUTOS ./

" 2VELOCIDADES
C o gL 7

fis) e o1

7

Zovm'

10N DE LITIO

SOLIDEZ GARANTIZADA.

INHALAMBRICO 20 VOLTIOS
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TORNILLERIA AUTOROSCANTE

FICHA TECNICA

TORNILLERIA AUTOROSCANTE

Codigo
DIN 7981 ﬁ\tﬁ\\y\;}p\rﬁ_ DIN 7981
DIN 7981 Eiii"iiiiii'i DIN 7981
DIN 7982 s — DIN 7982
DIN 7982 3'-' DIN 7982
DIN 7983 ‘ DIN 7983
AUROS DIN 6928

6127871
607882
6112881
607892
607855

Cadigos

TABLA DE SELECCION

Cabeza @ arandela | Material/Recubrimiento | Material a
EPDM {1} (2) taladrar

(1) Caracteristicas arandela EPDM segtn Ficha Técnica ARVUL.
(2) Recubrimientos:
cincado 2 3 pm segln 150 4042 A1l

cincado negro 2 3 pm segln 150 4042 ATN.

FICHA TECNICA

TORNILLERIA AUTOROSCANTE

1. DIN-7981

AR R R REBEIDIRE Z

Alomada | Phillips Acera [ Cincado Acera
Alomada | Phillips - Inoxidable A2 (AIS| 304) Aluminio
Avellanada | Phillips - Acero [ Cincado Acero
Avellanada | Phillips - Inoxidable A2 (AIS| 304) Aluminio
Gota sebo | Phillips — Acero [ Cincado Acero
Hexagonal - 16, 18, 25 Acera [ Cincado Acera
con valona
“Seren
Codigos 6112881
607892
607855
Huella Philips
Materiales Recubrimientos
AR 2 Z
Acero Posibilidad en Disponible en
inoxidable diferentes colores
Propledades

Phillips Cabeza Autorroscante
alomada Punta C
1.1. Datos
Caodigo ST 2.9 ST 35 ST 3.9 ST 4.2 ST 4.8 ST 5.5 ST 6.3
dy: diametro cabeza [mm] 545 6.7 73 8.0 9.4 10.6 123
k: espesor cabeza [mm] 22 26 28 3.05 3.55 3.95 455
Mortaja Phillips n°® 1 2 2 2 2 3 3
R: radio cabeza [mm] 44 54 58 6.2 7 & 82 9.5
D: diametro exterior rosca | [mm] 290 3.53 3.90 422 4.80 546 6.25
d: didmetro interior rosca [mm] 2.18 264 292 3.10 3.58 4.17 4.88
p: paso rosca [mm] 1.1 1.3 13 14 1.6 1.8 1.8
y: longitud de punta < [mm] 26 3.2 35 3.7 43 5 6
I: longitudes [mm] | 65-25  65--32 95--50  9.5--90 95— 13--120  16-- 120
120
Ig: longitud maxima de rosca [mm] - - - [0 90 20
Coédigo punta de instalacion S PUPHC PUPHC | PUPHC A PUPHC @ PUPHC | PUPHC | PUPHC
(punta Phillips) 01 02 02 02 02 03 03
PUPHL | PUPHL | PUPHL | PUPHL | PUPHL PUPHL @ PUPHL
01 02 02 02 02 03 03
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TORNILLO AUTOPERFQRANTE 3/4'

TORNILLO AUTOPERFORANTE 34"

IMAGEN

APLICACION

Y
(e
Tl | .\.l i

v Flacion de ejas sodre estructura de cubiera

+ Meteral Acero templado cementadd
v (abeza hexagunal
v Reconmiento: Zncadoy LL

ESPECTFICACIONES TECNICAS
o Nomnat #14. v Entre caras (A 36"
o Longiuc: 314 v Diametro: 6.2mm,

v Rango perforacion: 26- 56
v Ptz broca 36
v VBlocidad e perforacicn maximo 2300 RPA
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PRODUCTO

TORNILLO 6X1”

Punta Aguda Autoperforante

REFERENCIA

TORNILLO 7X7/16"

Punta Aguda Tipo pan Autoperforante

CAJAS DE:

Unidad de
Empaque

TORNILLO 6X1 %"

Punta Aguda Autoperforante

TORNILLO 6X2”

Punta Aguda Autoperforante

TORNILLO 6X1”

Punta Broca Autoperforante

TORNILLO 7X1%”

Punta Broca Autoperforante

TORNILLO 6X1%”

Punta Broca Autoperforante

TORNILLO 8X1”

Punta Broca Autoperforante

TORNILLO 8X1”

Punta Aguda Autoperforante con
cabeza exiraplana

TORNILLO 8X»%"

Punta Broca Autoperforante con
cabeza extraplana

TORNILLO 8X’%”

Punta Aguda Autoperforante con
cabeza extraplana

TORNILLO 8X3%”

Punta Aguda Autoperforante con
cabeza extraplana

TORNILLO 8Xx1%”

Punta Broca autoperforante con aletas,
cabeza con estrias autoavellan

TORNILLO 8X1%"

Punta Broca autoperforante con aletas,
cabeza con estrias autoavelian

TORNILLO 6X34”

Punta Aguda Autoperforante
y Autoavellan

TORNILLO 7X7/16”

Punia Broca Tipo pan Autoperforante

PUNTA LARGA

% XPH2X50 mm

PUNTA CORTA

Y XPH2X25mm

PUNTA CORTA CON COPA

A XPH2X25mm

*{Fior ploca de yeso espesor=1/2" | 43 000 100 - 500
0127 mm Unidades | 1000
Unidades
Fijar perfil con perfil en Cal. 26/24| 0,000 [100 - 500
cuando se usa placa de yeso Unidades UIOOO
nidades
Fijar placa de yeso de espesor 6.000 50
=5/8" 0159 mm Unidades. | Unlades
Fijor DOBLE placa de yeso de | 4,500 50
espesor =1/2" 0 12.7 mm Unidades | Unidades
Fijar placa de fibrocemento 13.000 100
hasta de espesor =10mm Unidades | Unidades
“|Fijar placa de fiorocemento 8.500 100
hasta de espesor =14mm Unidades | Unidades
“IFiar placa de fiorocemento 4.500 50
hasta de espesor =17mm Unidades | Unidades
Fior ploca de fibrocemento
de espesor=10mm y en perfileria Usn'iggigs U%‘?a%es
hasta Cal. 20
Fijor placa de fibrocemento hasta
de espesor= 10mmyen perfil Cal. 22 | 7.000 100
0 menores cuando se avellana | unidades | Unidades
manualmente
274 Fijar perfil con perfil en Cal. 20
10.000
cuendoss sa placa ce Unidades | Unoades
| Fijar perfil con perfil en Cal. 24 6
P?)enores cutcndo seusaplacade azdgdog U,ﬁga%es
ibrocemento
Fijar placa de fibrocemento hasta
de espesor =8mm en perfi Cal. 24 | 10,000 100
0 menores cuando se Avellana | Unidades | Unidades
manualmente
Fijar placa de fibrocementohasta | 6.000 100
de espesor =10mm, Autoavellan | Unidades | Unidades
= Fijar placa de fibrocemento hasta| 4.000 50
de espesor =20mm, Autoavellan | Unidades | Unidades
Fijor placa de fibrocemento de | 18.000 100
espesor = émm Unidades Unidades
m Fijar perfil con perfil en Cal. 20 6
menores cuando se usa placa de | 16.000 100
yeso Unidades Unidades
Puntas desmontables para fijacion |Paquetesde |  venta
de tornillos cabeza Philips en uso 50 POR
de herramientas eléctricas Unidades | UNIPAD
114%4 Puntas desmontables para fijacion (paquetesde |  venta
de tomillos cabeza Phillips en uso POR
de herramientas eléctricas Unidades | UNIDAD
LEESE Puntas desmontables para fiiacion |paguetesde |  VENTA
de tomillos cabeza Phillips en uso 50 e
de heramientas eléctricas Unidades
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3.3 Descripciéon del Proceso
Inicialmente tenemos una jefatura donde se trazan todas las metas y donde se
empieza a direccionar haciendo una planeacion, una organizacion, una ejecucion y un
control de las acciones que se van a realizar estableciendo objetivos y deméas donde

se va a manejar toda la parte administrativa.

Luego se va a manejar todo el tema comercial donde se va a manejar el tema de
ventas la cual nuestros vendedores llegaran donde el cliente y ofrecerdn nuestro
portafolio y donde nuestros Mercaderistas después que se haya hecho la negociacion

se encargaran de visitarlos para organizar y dar impulso del producto en venta.

Y por ultimo todo el tema logistico que es el de llegada de la mercancia a la bodega su
respectiva revision, ingreso al kardex o inventario y su debido almacenaje ahi se

procede al alistamiento y envi6 de la mercancia a su destino final que es el cliente.

3.4 Procedimientos
e Se capacita al personal de ventas.
e Asesor de ventas perfila el cliente.
e Contactar al cliente via telefénica o de forma presencial para coordinar la visita.
e Se muestra presentacion y propuesta.
e Muestra de catalogo de productos.
e Se realiza negociacién con los clientes.

e Entrega de mercancia al cliente.

3.5 Infraestructura (Areas Requeridas)
e jefatura o gerente
e direccion administrativa
e direccion comercial
e ventas comerciales
e Mercadeo
e Direccidn operaciones y logistica
e Coordinacién de bodega

e Area logistica (Transporte, conductores).

45



3.6 Mapa y/o Plano

PLANTA 2

1) Accesos

2) Sala de espera

3) Bodega de cargue

4) Bodega de almacenamiento
5) direccion de operaciones logisticas
6) Escaleras

7) Pasillos

8) Barios

9) Comedor (cafeteria)

10) Sala de espera

11) Oficinas administrativas

12) Oficina gerente
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3.7 Maquinaria y equipo
MONTACARGAS O APILADORES

\_/,

2.2
APILADORES

AUTOPROPULSADOS:

Pueden ser de traccion
y elevacién electrica o
de traccién manual y
elevacion electrica.

TRANSPALETA ELECTRICA MOTORIZADA
\_/

2.1
TRANSPALETA S —

TRANSPALETA
MOTORIZADA:

Pueden ser de traccion
y elevacion eléctrica o
de traccion eléctrica y

elevacién manual.
También pueden ser
con conductor a bordo
(de pie, apoyado o
sentado) o sin
conductor a bordo.
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TRANSPALETA MANUAL

\_J

2.1
TRANSPALETA

TRANSPALETA
MANUAL:

Para su movimiento y
elevacion requieren la
fuerza de una persona.
Facil manejo y
mantenimiento.

APILADORES MANUALES

2.2
APILADORES

APILADORES
MANUALES:

De tracciony elevacion
manual. Es un vehiculo
de carga y transporte
de corta distancia que
se utiliza principalmente
en almacenes y
estanterias de
paletizacion para
colocar la mercancia y
transportarla a corta
distancia.




MAQUINARIA Y EQUIPO CANTIDAD |VALOR UNITARIO |VALORTOTAL
MONTACARGAS O APILADORES 1 2.000.000 2.000.000
TRANSPALETA ELECTRICA MOTORIZADA 1 1.500.000 1.500.000
TRANSPALETA MANUAL 1 1.000.000 1.000.000
APILADORES MANUALES 1 800.000 800.000
TOTAL 5.300.000

3.8 Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
ARCHIVADORES 2 250.000 500.000
ESTANTERIA 5 1.000.000 5.000.000
SILLAS 5 100.000 500.000
ESCRITORIOS 5 120.000 600.000
DOTACION OFICINAS 1 400.000 400.000
TOTAL 7.000.000

3.9 Herramientas

HERRAMIENTAS CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

VENDEDORES 3 756.000 2.268.000
MATERIAL POP 1 1.000.000 1.000.000
TABLET VENDEDOR 3 650.000 1.950.000
TOTAL 5.218.000
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3.10 Materias Primas e Insumos

MATERIA PRIMA
# NOMBRE DEL PRODUCTO REFERENCIA |CANTIDAD | VALOR UNITARIO [VALOR TOTAL
1 |DESTORNILLADOR PALA # 1 D 546 100 5.500 550.000
2 |DESTORMILLADOR PALA # 2 D435 100 6.500 650.000
3 |DESTORMILLADOR ESTRELLA #1 D856 100 7.500 750000
4 |DESTORNILLADOR ESTRELLA # 2 De57 100 8.500 850000
5 |TWERAS DE CORTE DE METAL D534 30 24.000 720.000
6 |DISCOS ABRASIVOS 4 172 PG D876 a0 4.500 360000
7 |DISCOS ABRASIVOS 7 PG D546 g0 6.500 520000
8 |DISCOS ABRASIVOS 9 PG D123 70 8.500 595.000
9 |JUEGD DE PUNTAS BRISTOL D234 30 15.000 450.000
10 |TORMNILLOS DRYWALT X 100 D345 1.000 4.500 4.500.000
11 |TORNILLOS METAL X 100 D567 500 4.000 2.000.000
12 |TORNILLOS MADERA ¥ 100 D789 1.000 4.500 4.500.000
13 |ALICATES D453 100 13.000 1.300.000
14 |HOMBRESCLOS D655 100 25.000 2.500.000
15 |MARTILOS D101 100 8.500 850.000
16 |TALADROS 025901 a0 180.000 14.400.000
17 |ROTOMARTILLOS D25404 30 350000 10.500.000
TOTAL 45,995,000
3.11  Equipo de Comunicacion y Computacion
EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTACION CANTIDAD VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
TELEFONOS 5 80.000 400.000
RADIOS DE COMUNICACION 3 150.000 450.000
ESCANER 2 250.000 500.000
COMPUTADORES 5 1.000.000 5.000.000
IMPRESORAS 3 350.000 1.050.000
TOTAL 7.400.000
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3.12 Plan de Produccién

Inicialmente se pediran las cantidades relacionadas para empezar el negocio con sus
respectivos precios ya pactados, ademas que es un producto que ya viene fabricado y
se iran pidiendo dependiendo de la demanda de ventas que tengamos.

Después de que llega el producto o los productos se almacenan en una bodega donde
los operadores logisticos ingresan la mercancia al Kardex y se refleje en el inventario,
se almacenara y se revisara de que venga en perfectas condiciones distribuyéndola

en los diferentes puntos asignados dependiendo del producto.

De acuerdo a las ventas de nuestros asesores se hara una factura correspondiente a
lo asignado en las negociaciones después de realizado el pago saldra
automaticamente una hoja de pedido a nuestra bodega indicando que ya esta el pago
y que se debe empezar el alistamiento de la mercancia y a despacharse enrutandola

en los carros de transporte asignados Yy entrega de pedido a nuestro cliente.

Se realizara la entrega de la mercancia y se hara el respectivo montaje del local y

exhibiciones correspondientes a la negociacion.

3.13 Plan de compras

PLAN DE COMPRAS VALOR TOTAL
MAQUINARIAY EQUIPO 5.300.000
MUEBLES Y ENSERES 7.000.000
HERRAMIENTAS 5.218.000
MATERIA PRIMA 45.995.000
EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTACION 7.400.000
TOTAL 70.913.000
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3.14  Costos de Produccion
PROYECCION DE COSTOS DE OPERACION Y/O PRODUCCION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
GASTOS DE
PERSONAL | 14.040.617 | 14.503.957 | 14.982.588 | 15.477.013 | 15.987.755 | 74.991.931
Total Costos
14.040.617 | 14.503.957 | 14.982.588 | 15.477.013 | 15.987.755 | 74.991.931
3.15 Costos Fijos
COSTOS FlJOS CANTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
SUELDOS 1 14.040.617 14.040.617
ARRIENDOS 1 1.500.000 1.500.000
GASTOS DE OFICINA 1 200.000 200.000
GASTOS DE ADMON 1 150.000 150.000
PAGO DE OBLIGACIONES FINANCIERAS 1 150.000 150.000
TOTAL 16.040.617
3.16 Costos Variables
COSTOS VARIABLES CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
MATERIA PRIMA 1 45.995.000 45.995.000
AGUA 1 200.000 200.000
LUz 1 250.000 250.000
TELEFONO 1 100.000 100.000
TOTAL 46.545.000
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3.17 Costos Unitarios
COSTO UNITARIO
NOMBRE DEL PRODUCTO REFERENCIA | CANTIDAD | COSTO UNITARIO

1| DESTORNILLADOR PALA # 1 D 546 1 5.500

2 | DESTORNILLADOR PALA # 2 D435 1 6.500

3| DESTORNILLADOR ESTRELLA # 1 D856 1 7.500

4| DESTORNILLADOR ESTRELLA # 2 D657 1 8.500

5| TIJERAS DE CORTE DE METAL D534 1 24.000

6| DISCOS ABRASIVOS 4 1/2 PG D876 1 4.500

7| DISCOS ABRASIVOS 7 PG D546 1 6.500

8| DISCOS ABRASIVOS 9 PG D123 1 8.500

9| JUEGO DE PUNTAS BRISTOL D234 1 15.000
10 | TORNILLOS DRYWALT X 100 D345 1 4.500
11| TORNILLOS METAL X 100 D567 1 4.000
12 | TORNILLOS MADERA X 100 D789 1 4.500
13 | ALICATES D453 1 13.000
14 | HOMBRESOLOS D655 1 25.000
15 | MARTILOS D101 1 8.500
16 | TALADROS D25901 1 180.000
17 | ROTOMARTILLOS D25404 1 350000

3.18

Punto de Equilibrio

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
EMPRESA S.A.S.
AHNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 AHO 5 TOTAL

VENTAS BRUTAS 411.999.996| 424.359.996| 437.090.796 450.203.520| 463.709.625|2.187.363.932
Menos:

Costo de Venta 254.871.360] 263.623.858] 272.682.693| 282.058.587| 291.762.637(1.364.999.134
Compras Mp / Inventarios 250.071.360] 258.823.858] 267.882.693| 277.258.587| 286.962.637(1.340.999.134
Momina Operativa ] 0 0 0 ] 0
Costos indirectos de fabricacion 0 0 0 0 0 0
Depreciacidn Operativa 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000]  24.000.000
Utilidad Bruta en Ventas 157.128.636 160.736.138| 164.408.103| 168.144.933 171.946.988| 822.364.798
Menos:

Gastos de Administracisn 126.351.248| 136.048.893| 145.883.315| 155.859.028| 165.980.693| 702.358.677
Amortizacion de Diferidos 90.000 90.000 90.000 90.000 90.000 450.000
Utilidad Operacional 30.687.388] 24.597.245| 18.434.788] 12.195.905 5.876.295| 91.791.621
Menos: Gastos Financieros 1.400.000 1.156.543 957.512 744.538 516.655 4.775.258
Util Antes de Impuestos 29.287.388| 23.440.692| 17477276 11.451.368 5.359.640|  87.016.364
Menos Provisian de Impuestas 0 0 4.369.319 5725684 4.019.730|  14.114.733
Utilidad Neta 29.287.388| 23.440.692| 13.107.957 5.725.684 1.339.910] 72.901.631
Punto de Equilibrio 306.604.612( 332.180.236| 358.362.113| 385.237.996| 412.836.890|1.726.109.233
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3.19 Impactos del proyecto
Impacto social

e Reduccién de necesidades al tener productos novedosos.
e Mayor disponibilidad de tiempo para dedicar a actividades personales y laborales.

Impacto econémico
e Incremento en la competitividad que permita un mejor posicionamiento.
Impacto institucional

e Uso de recursos humanos y tecnoldgicos de acuerdo a una planeacion y
organizacion para su buen aprovechamiento.

4. ESTUDIO LEGAL

4.1 Objetivo del Estudio Legal
El objetivo del estudio legal es determinar las implicaciones técnicas y econdémicas
que se deriven de la normativa legal que regula la instalacion y operacion del

proyecto.

4.2 Marco legal

SHARK TOOLS es una sociedad por acciones simplificada, de caracter comercial
vinculada a la superintendencia de industria y comercio de conformidad por lo

establecido por las leyes, resoluciones y articulos aqui establecidos.

* Leyes Ley 1231 de 2008. Por la cual se unifica la factura como titulo valor como
mecanismo de financiacion para el micro, pequefio y mediano empresario, y se dictan

otras disposiciones. Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para
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promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa. Ley 905 de 2004.
Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000. Publicada en el Diario Oficial No.
45.628. Marco normativo de la Promocion de la Mi pyme en Colombia.

* 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.

El articulo 33 de la Constitucion Politica de Colombia enmarca la actividad econémica
y la iniciativa privada bajo el principio de la libertad y dentro de los limites del bien

comun.

4.3 Concepto de empresa

El concepto de empresarevela un trasfondo filoséfico que permite conocer la
importancia que tienen ademas de las actividades que se realizan y los recursos que

se utilizan las personas y sus conversaciones en el funcionamiento de toda empresa.

Por ello, resulta muy conveniente que toda persona que esta vinculada a una empresa
conozca cual es el concepto de empresa, con la finalidad de que tengan un panorama

mas completo de lo que es en esencia una empresa.

4.4 Clasificacion de las My Pimes

En Colombia el segmento empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas
y grandes empresas, esta clasificacion esta reglamentada en la Ley 590 de 2000

conocida como la Ley MiPymes y sus modificaciones (Ley 905 de 2004).
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Clasificacion de las empresas afio 2018

Tamano Activos Totales SMMLV
Microempresa Hasta 500 ($390.621.000)
Pequefia Superior a 500 y hasta 5.000

($3.906.210.000)

Mediana Superior a 5.000 y hasta 30.000
($23.437.260.000)
Grande Superior a 30.000 ($23.437.260.000)

SMMLYV para el afio 2018 $781.242

4.5 Clasificacion internacional de actividades econGmicas (ciiu)

Con el propésito de clasificar las actividades econdmicas de los empresarios del pais de
la manera mas precisa, las cAmaras de comercio del pais, a partir del afio 2000, se rigen
por la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme (ClIU) de todas las actividades

econdmicas.

El Cdodigo ClIU fue elaborado por la Organizacién de Naciones Unidas y la revision 4 es

una adaptacion para Colombia hecha y revisada por el DANE.

4.6 Clasificaciéon de las sociedades
Las sociedades comerciales pueden clasificarse de diferentes formas:
Tenemos las sociedades de hecho, las sociedades irregulares, las sociedades civiles, las
sociedades colectivas, las sociedades en comandita simple, las sociedades de capital e
industria, las sociedades accidentales o de participacion, las sociedades en comandita por

acciones, las sociedades anénimas.
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Las sociedades de personas

e Sociedad colectiva; estd constituida por dos 0 mas personas que pueden ser
naturales o también pueden ser juridicas que no poseen calidad de socios pero
gque pueden aportar dinero o bienes y la responsabilidad que tienen es ilimitada y
solidaria.

e Sociedad en Comandita Simple; se forma, se crea o se constituye entre uno o mas
socios que son gestores o colectivos que comprometen su responsabilidad
solidaria e ilimitadamente por las operaciones sociales y los socios comanditarios
gque comprometen su responsabilidad, pero solamente hasta el monto de los

aportes que realizaron.

Sociedades de capital

e Sociedad anonima: es la que se forma con socios accionistas y el capital que

aporten esta representado en acciones.

Sociedades mixtas

e Sociedad de responsabilidad limitada: El capital se encuentra dividido en cuotas o

aportes de interés social de igual valor.

4.7 Constitucién legal
Constituir legalmente nuestra empresa nos permite que ésta sea legalmente reconocida,
gue califigue como sujeto de crédito, que podamos emitir comprobantes de pago, y que
podamos producir, comercializar y promocionar nuestros productos 0 servicios con

autoridad y sin restricciones.

57



4.8 Registro unico tributario (RUT)

El RUT o Registro Unico Tributario permite identificar, ubicar y clasificar a las personas
y entidades, en su caso, que sean contribuyentes declarantes del impuesto de la renta y
no contribuyentes declarantes de ingresos y patrimonio. Se entiende en esta clasificacion
los siguientes casos:

Responsables del régimen comun y los pertenecientes al régimen simplificado

Agentes retenedores

Importadores

Exportadores

Resto de usuarios aduaneros

Resto sujetos a obligaciones administradas por la U.A.E , DIAN que requiera inscripcion.

4.9 Requisitos del registro mercantil

De acuerdo con el articulo 19 del Cdédigo de Comercio las obligaciones del comerciante

son:

e Matricularse en el Registro Mercantil y realizar su renovacién anualmente.

¢ Inscribir en el Registro Mercantil todos los actos, libros y documentos.

e Llevar contabilidad regular de sus negocios conforme a las prescripciones legales.

e Conservar, con arreglo a la ley, la correspondencia y demdas documentos
relacionados con sus negocios o actividades.

e Denunciar ante el juez competente la cesacion en el pago corriente de sus
obligaciones mercantiles.

o Abstenerse de ejecutar actos de competencia desleal.

El incumplimiento de las anteriores obligaciones se sanciona con multas
econdmicas impuestas por la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) de hasta 17

Salarios Minimos Mensuales Legales Vigentes (SMMLV).
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4.10 Resolucién de Facturacion DIAN
Las personas o entidades obligadas a expedir factura deberan solicitar autorizacion de la
numeracion ante la Division de Recaudacién o la dependencia que haga sus veces de la
Administracion de Impuestos y Aduanas Nacionales correspondiente a su residencia o
domicilio fiscal, cuando se expidan por medio de talonarios o por computador. Para este
efecto, los interesados o sus apoderados deberan presentar la solicitud por intervalos de
numeracion consecutiva ante la Administracion respectiva, ya sea personalmente O por
correo certificado. Quienes utilicen el sistema de facturacion por computador deben
solicitar la autorizacion del software, salvo que se utilice papel de facturacién con la
preimpresion de los requisitos sefialados en el articulo 617 del Estatuto Tributario. Si
resultare insuficiente la facturacion, el interesado deberéa solicitar autorizacion de nueva

numeracion.

4.11 Obligaciones de registro
Es obligacién de los comerciantes registrarse en el registro mercantil que lleva la camara
de comercio de lugar donde tiene su establecimiento de comercio 0 donde ejerce su
actividad comercial.
El objetivo del registro mercantil es llevar el registro de los comerciantes y de todas las
actividades que estos realizan, el registro mercantil se caracteriza por el principio de la
publicidad ya que cualquier persona puede tener acceso a el de conformidad con lo
establecido en el articulo 26 del cddigo de comercio, el cual establece lo siguiente:
El registro mercantil tendra por objeto llevar la matricula de los comerciantes y de los
establecimientos de comercio, asi como la inscripcion de todos los actos, libros y
documentos respecto de los cuales la ley exigiere esa formalidad.
El registro mercantil serd publico. Cualquier persona podra examinar los libros y archivos
en que fuere llevado, tomar anotaciones de sus asientos o actos y obtener copias de los
mismos.

Es obligatorio inscribir en el registro mercantil los siguientes actos:

= Quienes ejerzan de manera profesional el comercio, dicho registro se debera

efectuar dentro del mes siguiente al que hayan iniciado su actividad.

59


https://www.gerencie.com/registro-mercantil.html
https://www.gerencie.com/establecimientos-de-comercio.html

= Las sentencias que declaren la interdiccion judicial de cualquier comerciante, la
posesion de cargos que inhabiliten para seguir ejerciendo el comercio, la
liquidacion obligatoria.

= La modificacion o revocacion de la administracién de la empresa del comerciante.

= Cuando se abren establecimientos de comercio o sucursales, todos los actos que
modifique la propiedad o la administracion de estos.

= Los libros de contabilidad, las decisiones tomadas por las asambleas o juntas de

socios.
= Los embargos y demandas.

= Las reformas estatutarias, designacion de representantes, la liquidacién de la

sociedad, el nombramiento y remocién de los liquidadores.
= Todos aquellos actos que la ley ordene su correspondiente registro.

El articulo 28 del cédigo de comercio, trae la lista de los actos que obligatoriamente deben
inscribirse en el registro mercantil, sin embargo, este mismo articulo en su Gltimo numeral
deja la puerta abierta para todos los actos que la ley haga obligatoria su inscripcion, es
decir, que esta lista no es taxativa.

Las inscripciones se probaran con el certificado expedido por la camara de comercio o
falta de este por inspeccién judicial practicada a registro mercantil, de acuerdo con lo

establecido por el codigo de comercio.

4.12 Revision técnica de seguridad (bomberos)

Concepto técnico emitido por el Cuerpo Oficial de Bomberos de Bogot4d mediante una
visita 6 inspeccion técnica ocular para la revision del sistema de proteccion contra
incendios (SPCI) y las condiciones de seguridad humanas (SH) en edificaciones y

establecimientos.

INSPECCION EI Concepto Técnico de Bomberos es la apreciacion técnica emitida por el
Cuerpo Oficial de Bomberos de Bogota a través de la cual se revisan las condiciones de
seguridad humana, riesgos de incendio, materiales peligrosos y sistemas de proteccion
contra incendios que se presentan en las edificaciones o establecimientos del distrito.
También se realizan las pruebas de presion a las redes hidraulicas del establecimiento;

dirigido a: Todos los sectores.
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4.13 Normas sanitarias y de salud (Secretaria de Salud)

Condiciones de trabajo Debera cumplirse lo establecido en la Resolucion 2117 de
2010, en cuanto a:

¢ Infraestructura w Condiciones sanitarias

e Condiciones de seguridad

e Sefializacion y demarcacion de areas

e Sistema eléctrico

e Botiquin de primeros auxilios

e Manejo de residuos

e Suministro de alimentos y bebidas

e Desinfeccion del ambiente

Condiciones de bioseguridad Con base en el manual de bioseguridad elaborado en cada

establecimiento, se debera garantizar el cumplimiento de:

Conductas basicas de bioseguridad

Uso de elementos de proteccion personal

Técnicas de higiene de manos

Implementacion de procedimientos de limpieza, desinfeccion y esterilizacién
Normas de seguridad para el uso de productos cosméticos

Gestion integral de residuos

Control de los factores de riesgo ocupacionales

4.14 Normas de fabricacién de alimentos y medicamentos (Invima)
Es el documento expedido por la autoridad sanitaria correspondiente (Invima),
mediante el cual se autoriza a una persona natural o juridica para fabricar, envasar

e importar un alimento con destino al consumo humano.

4.15 Normatividad ambiental (Secretaria de Ambiente)

La CN incorpora este principio al imponer al Estado y a las personas la obligacion
de proteger las riquezas culturales y naturales (Art. 8), asi como el deber de las
personas y del ciudadano de proteger los recursos naturales y de velar por la
conservacion del ambiente (Art. 95). En desarrollo de este principio, en el Art. 58
consagra que: " la propiedad es una funcion social que implica obligaciones y, como

tal, le es inherente una funcién ecoldgica “; continlia su desarrollo al determinar en
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el Art. 63 que: " Los bienes de uso publico, los parques naturales, las tierras
comunales de grupos étnicos, las tierras de resguardo, el patrimonio arqueoldgico
de la Nacion y los demés bienes que determine la Ley, son inalienables,
imprescriptibles e inembargables .

4.16 Contratacion personal.
Cuando las empresas llegan a Colombia muchas veces tienen como objetivo la
generacion de empleos nuevos y para eso deben elegir personal para conformar el
equipo de trabajo perfecto, pero, ¢qué se necesita para la contratacion de personal en
Colombia? Lo primero que debe contemplar es que la regulacién laboral en Colombia
sigue los parametros generales de la Organizacion Internacional de Trabajo (OIT).
De manera local, la entidad encargada de esa regulacion es el Ministerio de Trabajo que
tendra en cuenta los lineamientos de la OIT para asegurar el bien de los empleados y de
las empresas colombianas. Ademas, existen 4 acuerdos fundamentales que deben ser
seguidos por aquellos inversionistas internacionales que decidan establecer sus
compafiias en el pais:
e Las empresas deben apoyar la libertad de asociacién y el reconocimiento efectivo
del derecho a la negociacién colectiva.
e Las empresas deben apoyar la eliminacion de toda forma de trabajo forzoso u
obligatorio.
e Las empresas deben apoyar la abolicion efectiva del trabajo infantil.
e Las empresas deben apoyar la eliminacion de la discriminacién en materia de
empleo y ocupacion.
Ademdas de la normatividad general, en PROCOLOMBIA queremos acompafarlo para

gue su proceso de contratacién de personal en Colombia sea todo un éxito.

Sobre este punto, la clave esta en saber qué tipo de contrato es el que mas le conviene

segun las tareas de los empleados:

Contratos a término indefinido: es el mas comin entre las empresas colombianas.
Consiste en firmar un acuerdo entre el empleado y el empleador. Aqui se fija un salario,
los horarios y se acuerda un término indefinido del contrato.

Contratos a término fijo: la caracteristica principal en estos contratos es que hay una
fecha limite de duracion que es de tres afos, ademas de tener que quedar por escrito el

acuerdo.
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Contrato por obra o labor: se utiliza cuando existen proyectos puntuales y se emplea
durante un tiempo determinado. El pago se realiza dependiendo del tiempo trabajado y la
indemnizacién no puede ser menor a quince dias.

Contrato ocasional, accidental o transitorio: se pacta cuando el empleado realiza labores
distintas a las que corresponden a su cargo y se da cuando su duracién es inferior a un

mes.

4.17 Contratacion de clientes y proveedores
Del mismo modo que las empresas firman contratos con personas para que estas
desarrollen determinadas tareas en la compafiia, ya sea de manera interna, ya sea de
manera externa, también las empresas firman contratos de caracter comercial entre si con
el fin de expandir y hacer crecer sus respectivos negocios.
Estos contratos pueden ir desde el simple arrendamiento de locales, y/o instalaciones,
hasta grandes alianzas entre gigantes internacionales, pasando por el leasing de

vehiculos o contratos de franquiciado.

En numerosas ocasiones, estos contratos parten de una estrategia de externalizacion de
procesos y/o servicios de la cual ambas salen beneficiadas: la empresa que contrata,
porque reduce costes y elimina tramites burocraticos, entre otras ventajas; la empresa
contratada, porque directamente incrementa su volumen de negocio.

Un buen ejemplo lo podemos encontrar en el sector del marketing y la publicidad. La
inmensa mayoria de empresas contratan estos servicios de imagen corporativa, gestion
de redes sociales, campafias publicitarias, etcétera a otras empresas especializadas en

ello, principalmente agencias de publicidad.

Otro ejemplo lo encontramos en las firmas tecnol6gicas como Apple, Samsung, Lenovo,
Microsoft, Xiaomi, HTC, Huawei, y un larguisimo etcétera que contratan con otras
empresas la fabricacién de los componentes de sus dispositivos (lentes para la camara,
baterias, procesadores, etcétera) asi como el ensamblaje de los mismos e incluso su

posterior transporte y distribucion.

Son so6lo dos ejemplos, pero los casos son realmente multiples y variados. Como
deciamos, todos estos contratos, evidentemente, reportan beneficios para ambas partes

pues de lo contrario, simplemente, no se llegarian a firmar.
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Dada la amplia variedad de posibilidades en estas relaciones de tipo comercial entre
empresas, también existe una amplia tipologia de contratos definidos basicamente por su
finalidad. A continuacién, veremos algunos de esos contratos que protagonizan el

mercado actual entre empresas.

1. Contrato para una alianza nacional o internacional entre empresas. Lo mas habitual
es un contrato empresarial segun el cual dos compafiias a nivel local, regional,
nacional o internacional se alian con el fin de hacerse més fuertes en su sector.

2. Contrato para una empresa mixta constituida en sociedad de capital, cuando dos
empresas se asocian creando una tercera empresa de capital comin cuyos detalles
de participacion y demas seran reflejados en dicho contrato.

3. Contrato para la venta comercial de productos, ya sea a nivel nacional o
internacional, segun el cual se establecen los derechos y obligaciones, reglamento
general, sanciones por incumplimiento de contrato, etcétera.

4. Contrato para el suministro de productos a largo plazo, normalmente firmado entre un
proveedor de productos manufacturados y un cliente cuando se prevén sucesivas
transacciones durante un largo periodo de tiempo. Seria lo contrario al contrato de
transaccion unica.

5. Acuerdo de fabricacion. En este caso el cliente acuerda con un fabricante el disefio,
fabricacién y entrega de determinados productos que, posteriormente, el cliente
integrard como productos propios finales.

6. Contrato para la distribucion de productos manufacturados entre proveedor y
distribuidor sin que el primera tenga por qué ser necesariamente el fabricante. Por
ejemplo, los acuerdos de distribucién firmados por Apple con empresas como K-Tuin,
Fnac, etcétera.

7. Contrato para agencia comercial segun el cual un agente comercial negocia la
compra — venta de productos y/o servicios en representacioén de un tercero.

8. Contrato de prestacion de servicios que detalla la forma y el momento o periodo en el

gue se prestaran determinados servicios, por ejemplo, de consultoria.
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4.18 Normas Tributarias
Selecciona las principales normas fiscales que afectan a la imposicion directa (IRPF,
Impuesto sobre el Patrimonio, Impuesto sobre Sociedades, Sucesiones Yy
Donaciones...), indirecta (IVA, IGIC, ITPAJD, Impuestos Especiales...) y local (Ley
Reguladora de las Haciendas Locales), asi como las de caracter general y de gestion
tributaria (Ley General Tributaria, Reglamento general del régimen sancionador
tributario, Reglamento general de recaudacion, Reglamento de gestion e inspeccion

tributaria, etc.).

Presenta sus contenidos actualizados al periodo impositivo vigente, con advertencias
de los preceptos suprimidos, afiadidos o madificados, indicando en cada momento la
referencia de la norma modificadora y la fecha de aplicabilidad y aquella
Jurisprudencia que ha incidido directamente en el articulado de la normativa. Todo ello
junto a otras utiles informaciones como las notas de concordancia entre la Ley y su

Reglamento, o las remisiones puntuales a otras disposiciones de desarrollo.

La documentacion se encuentra estructurada sistematicamente por materias
tributarias. La citada organizacién sistematica coincide con la seguida en otras obras
como Todo Fiscal.com o Prontuario Fiscal, con la finalidad de facilitar la consulta a los
usuarios que puedan disponer de varios de los indicados titulos, asi como para

favorecer el atributo de complementariedad como argumento promocional.

Dispone de un indice general al comienzo de la misma, asi como de los
correspondientes indices de cada uno de los capitulos.
Se edita anualmente justo después de la publicacién oficial de la mayoria de
disposiciones reformadoras de la legislacién tributaria tales como la Ley de
Presupuestos del Estado, de esta forma garantiza la actualidad de la mayoria de sus

contenidos hasta la siguiente edicién de la obra.

Totalmente adecuada para utilizarla como manual de consulta en colectivos docentes

y también como material documental en seminarios, cursos, congresos, etc
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5. DESARROLLO DE MATRIZ DE PERFILACION DE CLIENTES CUSTOMER DEVELOPMENT

5.1 Stake Holders

todo tipo de estrato gerente
mundial de tronillos cliente constructor ferreteria rino jorge luis santodomingo jefaturas

independiente dester operarios, conductores
ferretero y ocacional |ilumec jose david garcia nova aux administrativa

5.2 Identificacion de las Necesidades del Stake Holders (Hipoétesis)

Identificar, determinar, clasificar y definir las partes interesadas y de cudles seran los
requisitos para poder acceder a las franquicias y ferreterias SHARK TOOLS y quienes

componen nuestra estructura.

5.3 Identificacion de los Beneficios y expectativas (Hipotesis)

Identificar claramente los temas determinantes en la negociacién con nuestros clientes

para que llegue a creer en nosotros y que sienta que es la mejor decisién que ha tomado.

e Precios competitivos
e Producto altamente de calidad
e Variedad de productos

e Tiempos de entrega (inmediata)
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e Productos innovadores

5.41dentificacion de las Soluciones Actuales (Hipotesis)

Identificar las posibles ventajas que vamos a tener por encima de nuestra competencia y
gue le podemos ofrecer a nuestros clientes.

e Ahorro en Tiempos

e Practicidad

o Exclusividad en los productos

e Acompafiamiento personalizado

5.5 Andlisis de las Limitaciones, inconformidades y frustraciones (Hipotesis)

Mala Calidad
Baja Accesibilidad
Incumplimiento
Innovacion
Precios Elevados

5.6 Mercado
5.6.1 Identificacion de TAM, SAMy TM

TAM

Nos vamos a enfocar en competir con las ferreterias pequefias y las microempresas asi

nos podremos posicionar de manera mas rapida y facil.
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SAM

Ofreceremos nuestros productos a los clientes emprendedores que tienen una idea de
negocio en el tema ferretero y los cuales se van a convertir en nuestros clientes
potenciales.

™

Mis principales compradores van a ser las personas independientes y el cliente
constructor, el cliente ocasional o regular se va a convertir en nuestro comprador mas
probable.

6 ESTUDIO DE MERCADOS

6.1 Objetivos del Estudio del Mercado

Conocer el flujo de clientes en punto de ventas, mercancia mas comprada por parte
de los clientes, principales competidores en la zona, precios de la competencia, y

estudiar la viabilidad del negocio.

ESTUDIO COMPETENCIA EN FONTIBON:

© TORNILLO 7777777

_ S

BOGO'I‘ANA DE TORNII.I.OS

= < <u- = T Ttura > = C | () o D

P ~ de For l l <‘> - Ca e —— Villermar EI C;)r

SENA Centro D
Gesticon De Mercados

<5,

Cors, o @ TORNILLO 7777777 T
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CLL 17 N 108-19

Kra 97 N 16-27 variante

MEDIO

TARDE

PROMEDIO HORA

CARRO

MaTo

1

PEATON

19

TOTALES

2

MEDIO | MARANA | TARDE | RONEDIOHORA

(ARRO i) [

T ] 1 2

PEATON B §

s | Wl i

MEDIO | MANANA | TARDE |PROMEDIO HORA
CARRO 7 ]
MOTO b )




CLL 17 N 1032 -

CARRO

MOTO 1 0 2 2
PEATON 11 9 13 11
TOTALES 14 10 17

CONSOLIDADO COMPETENCIA FONTIBON
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TORNILLOS TORNILLOS TORNILLOS BOGOTANA DE
7777777 7777777 MUNDO TORNILLOS
3
MEDIO DE
TRANSPORTE
CLL.17 KRA.108A |KRA.97 DIAG.106 |CLL.17 KRA.103B |CLL.17 KRA.103A

CARRO 4 - 5 2
MOTO 2 1 4 2
PEATON 25 19 39 11

TOTALES 31 20 48 14
HORARIOS S8AM-6PM 8AM-6PM SAM-6PM 8AM-6PM
HORAS SERVICIO 10 10 10 10
ESTIMADO CLIENTES

o 310 200 480 140

ESTUDIO DEL 7 DE AGOSTO
MUNDIAL DE TORNILLOS

MUESTRA VEHICULOS|PEATONES

MARNANA 1.504 628
MEDIO DiA 1618 577
TARDE 1731 613
PROMEDIO HORA 1618 606

HORARIO COMERCIO 8 AM -5 PM
ESTIMADO DIA 16.180 | 6.060

AV ROJAS
TORNILLOS 777777777
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Fix Electric S.a.s &= o. Autorepuestos

= :

Peluqueria Alvaro Universal Lufebe
=

Almaceén Pinturojas

Almacén La =

. Esquina del Pintor 4-72 LA ESTRADA
> = = -

Taller Leoc =
Servicio Electrico . -
Automotriz =5 >
Tornmillo Mr &
Santarrosanos
-
Almacén Exthintores = R ETTTy Trraeae

' Auto Corsa = =2 Almacén Mr Tornillos

rajeria Autogorza =
cCJAG =

=
=5 Vidrios Ak70 La Casa del Pintor AMF

aller Jag = R = =
2 s Anil

AV ROJAS No 69-04

MEDIO
TRANSPORTE

CARRO - 4 2 3

MANANA [MEDIODIA| TARDE |PROMEDIO

MOTO 5 4 12 7

PEATON 17 Sl Rk 63

TOTALES a2 62 13 12

HORARIOS DE ATENCION 8AM-6PM

TOTALHORA DE SERVICIO 10

ESTIMADO CLIENTES DIA 720

ESTUDIO COMPETENCIA SANTA LUCIA

aner iscar S>ania Lucia -

<& F
Teléfono publico ETB = = c?
A t

wr (] £ T =

< Funeraria Claret

= surtidora de Aves Y1
Depdsito Salce -
1 ia Inversiones fundacién de la mujer

do y Gutiérrez —
=

ERRETERIA

. Tecmovil
SALCEDO.. 7 = Comunicaiones SA
=  MUNDIAL D
TUERCAS Y... B

- Vo) O <
eria Santa TORNILLOS ¥ CORREAS *
ucia dg 45 s o~
ITALLANTAS -
la derines y... AT o -z D Cajero Colpatria

> = “Coo, Merquefacil San Jorge

Fean & ~ =




Tornillos y correas

AV caracas No 44 c — 66 sur

MEDIO =

IR MANANA | MEDIODIA | TARDE | PROMEDIO
CARRO 1 0 0 1
MOTO 5 1 1 2
PEATON 34 22 12 23

TOTALES 40 23 13 26
HORARIOS DE ATENCION 7:30 AM - 5:30 PM
TOTAL HORA DE SERVICIO 10
ESTIMADO CLIENTES DIA 260

Avenidad caracas No 44 ¢ — 55 sur

MEDIO [ .

e MANANA (MEDIODIA{ TARDE | PROMEDIO
CARRO 0 l 0 l
MaTO 0 0 l 1
PEATON 1l b § Iy
TOTALES 1l I § I
HORARIOS DEATENCION TI0AM-330PM
TOTALHORA DESERVICIO 0
ESTIMADO CLIENTES DIA m

Comparativo consilidado santa lucia
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COMPETENCIA

TORNMNILLOS ¥ CORREAS

MUNDIAL DETUERCAS Y
HERRAMIENTAS

MEDIO DE

TRANSPORTE
CARRO a b
MOTO . 1
PEATON 23 is
TOTALES 26 17
HORARIOS 7:30 AM - 530 PM | 7:30 AM - 530 PM

HORAS SERVICIO

10

10

ESTIMADO CLIENTES
DiA

260

170

COMPETENCIA BOSA

11
<z 3L

EL TORNILLO LOCO

CAMPOALTO

ACESALUD SA SEDE

CcCOoOMUNIDAD
PANTOKRATOR

afa

' cADE Bosa
=

——

H

Saferbo Pablo VI Bosa

carrera 7 73 @ BOGOTAMNA DE TORNILLOS

=

Productos Quimicos

— —

Colegio Idipron

Tornillos 70y 7

-

Soaogle

ame !Olesia Capilla de
San Pedro Bosa

=

- 3 Finamerica Sa
CAMPOALTO Sede Bosa . ~ Autopista Sur

- Multicentro 1a

==

7 Bis =3

Nueva EPS Oficina
De Atencicn Al .

i

Autopista Sur ca
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MEDIO .
e MANANA |MEDIODIA| TARDE | PROMEDIO
CARRO 0 1 0 1
MOTO 1 4 1 1
PEATON 2% 17 L} 19
TOTALES 2 2 16 2
HORARIOS DE ATENCION 800 AM- 6:00PM
TOTALHORA DE SERVICIO 10
ESTIMADO CLIENTES DIA 20
Bogotana de tornillos
CLL 65 sur No 77i-18
TR;:JZ[I):EM'E MARANA [MEDIODIA| TARDE | PROMEDIO
CARRO 0 1 1 1
MOTO 2 2 1 2
PEATON 0 2 2 2
TOTALES 2 i} 2 3
HORARIOS DE ATENCION §:00 AM - 6:00 PM
TOTAL HORA DE SERVICIO 10
ESTIMADO CLIENTES DIA 280

EL TORNILLO LOCO
CLL 65 sur No 77L 36

Comparativo consolidado Bosa




COMPETEMNCIA

BOGOTAMNA DE

TORMNILLOS 7O0Y 7
TORMNILLOS

EL TORMNILLO LOCO

MEDIO DE

TRANSPORTE
CARRO =
PMNMOTO =
PEATON 31
TOTALES 39
HORARIOS S AMNM -6 PV S AMNM -6 PV S AMNM - S:20PMVM
HORAS SERVICIO 10 10 o312
ESTINMADO CLIENTES
e 220 2380 37
1.2
B Tienda D1 ! TConcentrados \ o inaria £l Pato Cemento Argos
(=) < > M
Lubricantes Mobil Q’a“e‘ Ga‘<e‘ - Taller Servi-tek ®  Tgaller Tecni
Cerrajeria Soacha &
- Almd

D
<>
B\ -

Jto Soacha =
=

Taller Lubricentro

Oilfilters

Cajero Servibanca
El Dorado

ATM

-

teina
Jerte

: —
ino Poker Mania & ==

ro Comercial

S AN~

TORNILLOS DEL SUR
Cr 4 No 15-76

Bancamia Soacha

= Surtimax Soacha Cl 15

Supermercado Cafam

Instituto Britanico
= Almacén Vidriluz

Instituto Triangulo

=
Ferre;en’a oN©

Tornillos del Sur S
Almacén Repuestos
Renault Soacha

Sentro De Fe Y
Esperanza Shalom.. o
(L1 :

m Rectificadora de Motores

Producauchos y L

=
Almacén P.j Rodamientosd
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MEDIo MEDIODIA| TARDE |PROMEDIO
TRANSPORTE
1 3 2
2 1 2
PEATON 28 26 27
TOTALES 31 30 31
HORARIOS DE ATENCION 7:30 AM - 6:00 PM
TOTAL HORA DE SERVICIO 101/2
ESTIMADO CLIENTES DIA 326

COMPETENCIA PALOQUEMAO

STRIAS

=

Cai Palo emaoc %
AS SAS 2 SHaL — == Bancolombia
las
= Gerfor =3
-
banco popular e =
— Avirm International C]
= - M oaarinek enda Paloquemac
Servientrega Suministros S e FERROALURN
Hidraulicos SAS Em BANCO CORPBANCA
-1
Barco de Booots Agencia Taxis Verc
-
Paloquemaoc Tornillos y
Partes Plazas SA <
— - Logistranspo
- Buke =

MUNDIAL DE —
ALUMINIOS
= Eternit —

Deprisa PaloqQuemaoc

Helm

CASA SUECA SA orra

S - El Sabor de
Colpatria W

- Colpatria B
PALOQU

ot Discordoba &

TORMILLOS 777 77 77

Harinera Indupan S A S

= Durman i
pa— iy

MEDIO
TRANSPORTE

CARRO -
MOTO 3 5 4

MANANA | TARDE |PROMEDIO

PEATON

78

43

61

TOTALES

81

30

| HORARIOS DE ATENCION

8AM-5PM

¥ ~ [roTALHORA DE

9

,_g ESTIMADO CLIENTES DIA

554
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MEDIO =

TRANSPORTE MANANA | TARDE |PROMEDIO
CARRO - - -
MOTO 3 2 4
PEATON 12 50 56

TOTALES 77 32 59
HORARIOS DE ATENCION 8AM-5PM
TOTALHORA DE 3
ESTIMADO CLIENTES DIA 504

MEDIO .
ansoorre| MANANA | TARDE | PROMEDIO
CARRO - 1 1
N IMoTo A 2 ]
PEATON 54 n 38
TOTALES 58 25 1
HORARIOS DE ATENCION 8AM-5PM
TOTAL HORA DE 9
ESTIMADO CLIENTES DIA 178

COMPETENCIA

MEDIO TORNILLOS TORNILLOS Y SUMATEC
TRANSPORTE 7-7-7 PARTES
CARRO 3§ - 3 3
MOTO a aq 3
PEATON 65 56 38
TOTALES 66 60 42
sl i 594 504 378

CLIENTES DIA

78



6.2Segmentacion

Shark tools va dirigida a aquellas personas que buscan tener su propia ferreteria
personas que tengan un conocimiento basico en manejo de herramientas y
caracteristicas, ademas personas que procuren dar mantenimiento regular a su casa o
inmueble, encargados de construcciones que busquen el mejor rendimiento de los
productos en el mercado y con asesoramiento de personal que cuenta con afios de

experiencia en el medio.

6.3Metodologia del Estudio de Mercado
se aplicd un estudio de campo en donde se ubicé unos de los principales
competidores y mas fuertes de la zona, se le hizo un conteo de clientes en 3 etapas
gue son comprendidas de la siguiente manera, muestra 0 conteo uno en horas de la

mafiana, conteo 2 a medio dia, y ultimo conteo en horas de la tarde.

6.4 Andlisis Concluyente

Se encuestaron 100 personas en los cuales se les pregunto diferentes formas de ver el
negocio de las franquicias y ferreteria

Pregunta 1

¢Le gustaria tener su propio negocio de franquicia de ferreteria?

S| 80
NO 20
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B0
TO -
[=10
50 -
40 -
30 -
20 -
10 -

5l

PREGLUINTA 1

M Seriesl

Pregunta 2

¢,Cual de las siguientes categorias describe la industria en la que trabaja?

COMERCIAL
TECNOLOGICA
CONSTRUCCION
OTROS

30
10
50
10

50

45 -

40

35
IO
25
20
15
10

A

=

Pregunta 3

¢Conoce el método o tema de franquicias?

S|
NO

60
40

comercial | tecnologica |-ED-HS|ZFLH:EiDr1 |

pregunta 2

otros ‘

W Seriesl
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3 _/
50 -
40
20 - W Seriesl
20 A
10 -
Q
Sl MO
pregunta 3
Pregunta 4
¢,Con que frecuencia compra herramienta o productos de ferreteria?
CADA 3 MESES 55
CADA 6 MESES 25
CADA ANO 20
60 /
50
40
30 W Seriesl
20
10
0
CADA 3 MESES CADA 6 MESES caDa ARD
pregunta 4
Pregunta 5
¢Le gustaria recibir asesoria mara montar su propio negocio de ferreteria de
franquicia?
Sl 70
NO 30
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M Seriesl

preguntas

7 PLAN DE MARKETING

SHARKTOOLS
——

SHARK: TOOLS ;

Suministramos todo tipo de
tornilleria drywall, hexagonal,
milimétrica y pulgadas, golosos,
Bristol con y sin cabeza, varilla
roscada, tuercas, arandelas,

herramienta eléctrica y manual para

trabajo profesional y ocasional,
entregamos a domicilio, se presta

1/__( .

) ) servicio de asesoria, se vende
J O proyecto completo para que haga su
-
propia ferreteria.

J-J__I_ U\

Los Detalles Hacen Las
Mayores Diferencias

HERRAMIENTA ELECTRICA

Yhpws

-

@M

2 "’\TT-'-@n

HERRAMIENTA MANUAL

in

tillberia

il
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7.1 Estrategia de Producto.
Se venderan en unidades de empaques de 5, 10, 100, 500, de tornillos en diferentes

medidas.

Nuestros productos, se venderan, en bolsas plasticas de calibre 600 con la siguiente

presentacion:

Nuestro producto o tornilleria se puede utilizar en distintas areas, como lo son:
e Drywall
e Madera
e Lamina o metales
¢ Inoxidables
e Concreto
e La herramienta se podra utilizar en:
e Metalmecanica
e Carpinteria

e Demolicion

Nuestros productos no tienen ni fortaleza ni debilidades frente a los productos de la
competencia ya que poseen la misma y Unica descripcion a nivel mundial, nosotros nos
vamos a diferenciar y destacar por nuestro valor agregado como empresa, que es
mantener el inventario personalizado por cada cliente para poder siempre mantener la
disponibilidad del producto y mayor agilidad en el despacho del mismo, ademas de contar
con una ficha técnicas personalizadas segun cada cliente, para los producto que mas

consumen.
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7.2Estrategia de Precio

Los precios de lanzamiento se realizardn iguales a los de nuestro principal competidor,
con el méximo de descuento que el da, para los clientes que nos compran al por mayor,
en el caso de cliente al detal manejaremos un 10% por debajo de todos nuestros
competidores.

7.3 Estrategia de Publicidad

Todos nuestros empaques tendran nuestros logos y nombre de la empresa, se creara una
pagina en Facebook en donde se les enviaran la invitacion nuestros clientes, ya sean de
las personas encargadas de compras 0 a la pagina de directa de la empresa, que nos

pueden encontrar en Facebook como aherramientadetiburones.com

Adicional el primer vehiculo que se adquiera para repartir la mercancia ira con todos los
logos de la empresa, para clientes al por mayor que se les deje el mueble, el mueble sera

alusivo a la empresa con logo y nombre de nuestra empresa.

7.4 Desarrollo de Marca

Contaremos con un logo de un tiburén que sostiene una herramienta manual, se escogi6
el tiburdn, porque demuestra imponencia, poder y fortaleza, que es lo que gueremos

demostrar para nuestros productos.

El nombre de nuestra empresa es SHARK TOOLS, que quiere decir herramienta de

tiburones para que sea acorde con el logo.

7.5 Marca

Shark tools da tranquilidad y confianza en lo que hacemos y en lo que ofrecemos todo en

pro de nuestros clientes.
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7.6 Logo

e El color verde porque es un color llamativo y da vida a nuestro logo.

e Eltiburén con la herramienta en la mano demuestra la fuerza, poder vy la
resistencia que tienen nuestros productos.

e En tornillo de forma ascendente indica que cada dia queremos crecer mas.

e La cinta envolviendo la palabra tools demuestra lo largo de la durabilidad de

nuestros productos

7.7Slogan
Juntos para alcanzar tu meta

7.8Ventaja competitiva

Estudio permanente de las compras de nuestros clientes Con el fin de mantener
disponibilidad inmediata y poder clasificar a nuestros clientes segun la rentabilidad que
aporten a nuestra empresa, esto nos permitira tener un inventario proporcional al
demandado, y por lo mismo se enviara un mensaje indirecto al cliente de excelente

servicio, por lo menos para nuestros clientes de industria.
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En el desarrollo tecnolégico nos permitira en optimizar comunicacion y agilidad con
nuestros clientes y van a sentir un servicio mas personalizado, adicional de que
inconscientemente se van a sentir parte de nuestra empresa al tener un usuario
personalizado por cada cliente, la idea de este usuario es crear una dependencia del
cliente con nuestra empresa, encontrando informacion de interés personalizado dirigida a

cada cliente por aparte.

Con los incentivos dirigidos hacia los empleados y en especial a la fuerza de ventas es
gue se sientan motivados a incrementar las ventas y el buen servicio, mantener asesores
mucho més capacitados y con conocimientos superiores a los vendedores de nuestra

competencia.

En el area logistica vamos a tener unidades de empaque, lo cual nos va reducir el tiempo
de entrega hasta en un 50%, y en mano de obra lograremos reducir hasta el 50%. Lo cual

nos reducira costos y mejor servicio los cual terminara beneficiando al cliente.

7.9Ventaja comparativa

Vamos a tener productos iguales a la competencia de igual calidad de igual precio o mas
bajos pero lo que nos diferencia es en la rapidez de entrega de los pedidos y el

acompafiamiento personalizado que tenemos con nuestros clientes

7.10 Estrategia de Promocién

Inicialmente se van a manejar diferentes descuentos después de 500000 pesos en
compras de diferentes productos se les dard un 5%, también se va a manejar la
mercancia en consignacion teniendo muebles de exhibicién y mostradores adicionalmente
tendran una persona que los visitara peribdicamente para hacerles impulso a los

productos.

Por la compra de una herramienta lleve la otra a mitad de precio

Combos de herramienta como:
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Pulidora + taladro
Pulidora de 9” + pulidora de 4 %’
Taladro percutor + taladro atornillador

Rotomatrtillo + taladro de rotacion

7.11 Campafia Publicitaria

Se realizaran eventos en los cuales se haran demostraciones de las herramientas donde
se demuestre el manejo y su tipo de uso, se entregaran volantes un promedio de 300 por
dia informando sobre nuestro servicio y/o producto y cada cliente que esté interesado y

muestre el volante se le hara un descuento especial o se le dara un obsequio.

7.12 Estrategia de Distribucién

La distribucién sera inicialmente en Bogota y sus alrededores como Soacha, chia, Cajica,
etc. los envios se realizaran en 2 motos que llevaran la mercancia a los diferentes puntos,
también tendremos un Mercaderia que tomara los pedidos, estos seran entregados en un
plazo de 3 dias habiles y cuando un pedido sea grande en volumen se contratara un

vehiculo para la entrega esto solo seria eventualmente.

7.13 Canales

Se manejara un canal directo entre nosotros y el cliente ya que la transicién de la

mercancia va a ser mucho mas rapida en el tema del despacho y entrega de la misma.

Otro que se podria manejar es la entrega de la mercancia proveedor cliente siempre y
cuando el pedido se bastante grande.
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7.14 Logistica

Se manejaran dos tipos de logistica uno de entrada y uno de salida
ENTRADA

adquisicion del producto
recepcion

entrada del trasporte

manejo de inventario
almacenamiento del producto

SALIDA

canal de reposicién

canal de pedidos

salida del transporte
distribucion del producto
valor agregado al proceso

7.15 Ejecucion Comercial

Se empezara a revisar los productos con mayor rotacion en el mercado y se haran
apuestas de producto y negociacion con los proveedores para adquirir promociones y asi
incrementar las ventas en tanto los productos de mayor rotacion y como un impulso a los
de menor rotacion.

También se observaran nuevas propuestas y nuevos productos para ingresarlos a nuestro

mercado haciendo negociaciones con los proveedores.

7.16 Habilidades Comerciales y Administrativas

¢ Capacidades argumentativas (ventajas y beneficios)
e Capacidad de despertar interés (captar la atencion del cliente).
¢ Argumentar objeciones ( cierre de la venta)

e Llegar a un acuerdo (negociacion )
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7.17 Proyeccion de ventas

SHARK TOOLS

COMPORTAMIENTO DE CARTERA

HORIZONTE DEL PROYECTO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Ventas 411.999.996 | 424.359.996 | 437.090.796 | 450.203.520 | 463.709.625 | 2.187.363.932
Menos: Saldo Final

*) 0 0 0 0 0 0

Ingreso por ventas | 411.999.996 | 424.359.996 | 437.090.796 | 450.203.520 | 463.709.625 | 2187363932

7.18 Politica de Cartera
Se manejaran dos tipos de cartera una que es a 15 y 30 dias y la otra es por mercancia
en consignacion pero solo en ciertas referencias ya que se pagara hasta cuando el cliente

la venda.
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7.19 Presupuesto del plan de Mercado

8 ESTUDIO FINANCIERO Y CONTABLE

8.1 Objetivo del Estudio Financiero

Concepto Ano 1 Aho 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

S e 405646| 2395566| 6666578 6476 214| 5298 091

ermunado
Papelerna 50 000 65 000 75 000 S0 000 90 000
Visnas Comerciales 500 000 1.000 000 1 040 000 1 081 600 1.124 864
tiaboracon Propuestia
Corneecial 30 000 200 000 208.000 216 320 224 973
Despacho de Pechidos 40 000 200 000 240 000 289 200 362 546
Creacon Sitvo Web 500 000 200 000 208 000 216 320 224 973
Tanetas de
Prosertacidn 11 500 13 000 13 780 14 469 15 337
Diseflo ¢ Impresidn
Afiche Publicitano 50 000 52 000 54000 56 000
Servicio Posventa
(Mamadas) 20 000 500 000 600 000 636 000 674 160
Video Insttucional 500 000 70 000 75.000 80 000

TOTAL 1.557.146 5.123.566 9.173.358 9.149.123 8.151.345

Todo el esfuerzo desarrollado por la gestion financiera debe tender hacia un fin,
MAXIMIZAR EL VALOR DE LA EMPRESA ese fin corresponde, por lo general, al

propésito de los accionistas, inversionistas o duefios, de incrementar su propia riqueza, es

decir, su inversion. El valor de la empresa es un concepto muy complejo de entender en la

vida préactica, pero podemos decir que se resume en el valor de mercado de cada accién

0 aporte social, y de que de alguna manera, a través del tiempo, el valor promedio de las

acciones refleja el éxito o el fracaso de la gestion financiera.
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8.2Proyeccién de Ingresos

PROYECCHIMN — PRIONME DD IMNGRESOXS ErSLUAL ES

Promedic “Y“Yaentas Wr PMMes

Prod uctae S 3= =35
Prod uctoe
Pr—d ucto
Prod ucta
Prod uctae
Prod uctoe
T TAL 31 333 33533

m|un| fs| | pa| =

PROYECCION DE LOS INGRESOS OPERATIVOS

INGRESOS Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5 TOTAL

Por Ventas

Producto 1 411.999.995| 424.359.995| 437.090.795| 450.203.520| 453.708.625 2.187.353.932
Producto 2 0 0 0 0 0 0
Producto 3 0 0 0 0 0 0
Producto 4 0 0 0 0 0 0
Producto 5 0 0 0 0 0 0
Producto § 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos de operacion 4§ 411.999.996| § 424.359.996| § 437.090.796| § 450.203.520( § 463.709.625| § 2.187.363.932

8.3Proyeccion de Egresos

EOAS TS ADMNIMNESTRAOTIVEDS YW WE S

Corrvce o wWr NWNles

Dtros GCGastos de personal (extermnaos)

Homnorarios Contador S e o
Serwicios PFPulblicos =3 o e e el
Sastos papeleria w otrno=s <o Tl e el T
Publicicdad 233533
Aariendc COFicina S e el Jul el b
riwersaos S Sae e el
T Tal 1EFSS3S

PROYECCION DE LOS GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Gastos de personal 105.278.352| 108.752.537| 112341371 116.0485638| 119.878.241 562.299.138
Otros gastos de personal 0 0 0 0 0 0
Honorarios Contador 3.600.000 3.718.800 3.841.520 3.068.291 4.099.244 19.227.855
Servicios Publicos 5.040.000 5.206.320 5.378.129 5.555.607 5.738.042 26.918.997
Gastos papeleria y otros 450.000 495,340 512.203 529,105 545566 2.563.714
Publicidad 999,995 1.032.995 1.067.085 1.102.299 1.138.674 5.341.050
Arriendo Oficing 6.000.000 6.198.000 5.402.534 6.613.818 §.832.074 32.046.425
Diversos 4.200.000 4.338.600 4481774 4620672 4782452 22.432.408
Depreciaciones Administrativas 752.500 752.500 752.500 752.500 752.500 3.764.500
Total Gastos Admon 126.351.248 | 130.495.993 | 134. 777.515| 139.200.328 | 143.769.093 674.594.177




8.4Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

Alioo AHOD 1 Allo 2 AlO 3 AlO 4 AHO S
INGRESOS DE EFECTIVO
Ingresa por ventas % 561.600.000| 5589.680.000| 5619.164.000( 5650.122.200| 5682.628.310
EGRESOS DE EFECTIVOD
Compras Mp / Inventarios 5 381.600.000( 5 394.956.000| 5408.779.460( 5423.086.741| %437.834.777
Mamina Operativa 50 50 50 50 50
Costos Indirectos de Fabricacion 50 50 50 50 50
Gastos Admon y Ventas 5129744.000| $133.895.808| 5138.180.474| 5 142 602.248| 5 147.165.521
Pago de Impuesto de Renta 50 50 55.527.219 & 5.620.000 %7.362.200
Pago de Dividendos % 5.487 548 54688138 % 4.400.250 & 4.100.289
Fago de deuda % 8.700.600 % 6.000.000 % 6.000.000 % 6.000.000 % 6.000.000
Total egresos de Efectivo £ 520.044.600 | § 540.339.356 | §$ 563.175.297 | £ 581.709.240 | § 602.522.787
Flujo Neto de efective Operativo 541555400 549340644 555988709 568412960 520105523
Inversiones -5 39893 184
Flujo Neto Total -5 39.893.184 | $41.555.400| $45.340.644| $55988.709| 5684712960 5 80.105523
Mas: Saldo Inicial de Caja 541555400 564768500 $B83.378.000| 5102.564.800
Igual: Saldo Caja (Superavit o Deficit) 541555400 564768900 583.378.000| 5102.564.800| 5123.822.811
Flujo neto Acumulado -30 B03 184| 581448 584| 5130.789.228| 5 1B6.777.937| 5 255.190.897| 5335296420
Aporte del Emprendedor
Flujo de Fondos
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8.5Capital de trabajo

BALANCE GENERAL PROYECTADOD
EMPRESA 5.A.5.

AfOD 0 ARD 1 AfD 2 AfO 2 AfO 4 AfO 5

ACTI¥OS
Acti Cori

Efectiva O 23.510.332| 53.663.4 77| 7d4.194.753| 34333711 118.283.133

Cuentas Far Cobrar 20.600.000 21.218.000 21854 540 22.510.176 23.185.481

Inwentarios
Total Activos Corrientes 50110992 | T4 887 477 | 96.049.299 | 117 443 287 141474 680
Acti Mo Cori
No Depreciables

Tarrenos i I i i i i
ACTI¥YOS FIJOS
Edificiazs 1] I 1] 1] 1] ]
Iaquinaria y Equipos 0 o] 0 1} 1} 0
Equipos Computo y comunic 040000 3040000 040,000 2040000 3.040.000 2040.000
Muebles y Enseres 14432000 1.443.000 1449.000 1449000 1.449.000 1449000
Wehiculos 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000
Total Activo Fijo Depreciable 4.489.000| 28.489.000| 28 489.000| 28 489000 23 489000 | 28.489.000
[-1 Depreciacidn Acumulada 5.852.900 11.105.200 16.65%.700 22.211.600 27.764.500
Total Activo Fijo Depreciable 4 489000 22.936.100| 17.383.200| 11.830.300( 6277400 724 500
Auctivos Diferidos 450.000 360,000 270,000 120.000 90.000 0
TOTAL ACTI¥YOS 4.939.000| 73.407.092 | 92 540677 | #E534E¥ (123 810687 | 142.199.180
PASIYO ¥ PATRIMONIO
Pasi Corri

Proveedores 40.011.418 41411217 42.861.231 44 361374 45.914.022)

Qtras Fasivos Carrientes

Parcidn Corriente Pasiv a Largo

Facivas Financieros 2 Corta Flaza

Impuesto de Benta y Cree por Pagar 0 0 4369219 B.72hES4 4.019.730)
Total pasivas Corrientes 0| 40011412 41411817 | 47 220550 | b0.027.05% | 49932 752
Pasivos No Cormrientes

Pazivas Financieros

Cuentas por pagar ALART O | LDANTRAT | ATRERT | SRERT RS S T ST
Total pasivos No Corrientes FIFTFFFT | FFFITET | FTFFTIT | FITTTIFS | FFFITIT
TOTAL PASI¥YOS 0 $1.211.417| 83.847 %17 | 90.939.629| 95.107.410 | 96304714
PATRIMONIO

Capital 4.9:39.000 4.939.000 4.939.000 4.939.000 4.939.000 4.939.000

Utilidades Retenidas 0 2342991 42182 464 52.668.830 B7.249.377

Utilidades del Ejercicio 29.287.388| 23440892 13.107.957 5.725.604 1.339.910
TOTAL PATRIMONIO -7 804 325 8.692.860| 17119969 | 28 703277 | 45 894 466

[TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO [ [ 73.407.092 92.540.677|_ 108.059.599 123.810.687 142.199.150]
CAPITAL DE TRABAJO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5

-7.804.325 8.692.860 17.119.969 28.703.277 45.894.466




8.6 Fuentes de Financiacion /Apalancamiento

CREDITO BANCARIO

DESCRIPCION PERIODO O PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5
alor del crédito 20.000.000

Tasa de Interés 7,0%

Saldo de Capital 20.000.000 20.000.000 16.522.186 13.678.739 10.636.251 7.380.788
Cucta Fija 4877.814 4.877.814 4.000.000 4.000.000 4.000.000 4.000.000
Pago Intereses 1.400.000 1.196.553 957.512 744538 316,655
Abono a Capital 3477814 2.843.447 3.042 488 3.255.462 3.483.345

APORTES 50OCHDS

Mombres Aportes

Socico 1 243 (ool _OeCe[
Socio 2 2 _Ooelh_Oee[
Socio 3 2 _Ooel0_(Oee[
Total Aportes 28 0 D




8.7Monto del préstamo

SHARK TOOLS
Monto: 48216943 61 Pesos Interés anual: 17.46 TEA
Cuotas: 36 mensuales Interés Men: 1.35% TEM
Sistema: COLOMBIA Entidad Bancolombia
seguro de vida 5786273
Abono a Abono a Cuota seguro de SrnE
Cuotas . - . mensual saldo
Capital Interéses mensual vida
mas seguro
Salda Inicial - - - 57.862.73 - 48.218.943,61
1 1.049.044,26 650.955,74 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  47.169.899,35
2 1.063.206,36 636.793,64 1.700.000.00 5786273  1.757.862.73  46.106.692,99
3 1.077.559,64 622.440,36 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  45.029.133,35
4 1.092.106.70 607.893,30 1.700.000.00 5786273 175786273  43.937.026,65
5 1.106.850,14 593.149,86 1.700.000,00 57.862,73 175786273  42.830.176,51
B 1.121.792,62 578.207,38 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  41.708.383,89
T 1.136.936,82 563.063,18 1.700.000,00 57 86273 175786273  40.571.447,07
8 1.152.285 46 547.714,54 1.700.000.00 5786273  1.757.86273  39.419.161,61
g 1.167.841,32 532.158,68 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  38.251.320,29
10 1.183.607.18 516.392,82 1.700.000.00 5786273 175786273  37.067.713,11
1 1.199.585,87 500.414,13 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  35.868.127,24
12 1.215.780,28 484.219,72 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  34.652.346,96
13 1.232.193 32 467.806,68 1.700.000,00 5786273 175786273  33.420.153,64
14 1.248.827,93 451.172,07 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  32.171.325,11
15 1.265.687,10 434.312,90 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  30.905.638,61
16 1.282.773.88 417.226,12 1.700.000.00 5786273 175786273  29.622.864,73
17 1.300.091,33 399.908,67 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  28.322.773,40
18 1.317.642 56 382.357,44 1.700.000.00 5786273 175786273  27.005.130,84
19 1.335.430,73 364.569,27 1.700.000,00 57.862,73 175786273  25.669.700,11
20 1.353.459,05 346.540,95 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  24.316.241,06
21 1.371.730,75 328.269,25 1.700.000,00 57 86273 175786273  22.944.510,31
22 1.390.249 11 309.750,89 1.700.000.00 5786273  1.757.86273  21.554.261,20
23 1.409.017 47 290.982,53 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  20.145.243,73
24 1.428.039,21 271.960,79 1.700.000.00 5786273 175786273  18.717.204,52
25 1.447.317,74 252.682,26 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  17.269.886,78
26 1.466.856,53 233.143.47 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  15.803.030,25
27 1.486.659,09 213.340,91 1.700.000,00 5786273 175786273  14.316.371,16
28 1.506.728,99 193.271,01 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73  12.809.642,17
29 1.527.069,.83 172.930,17 1.700.000.00 786273 175786273  11.282.572,34
30 1.547 685 27 152.314,73 1.700.000.00 5786273  1.757.86273 9.734.887,07
kB 1.668.579,02 131.420,98 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73 8.166.308,05
32 1.689.754 84 110.245,16 1.700.000.00 57 86273  1.757.86273 6.576.553,21
i3 1.611.216 .53 88.783,47 1.700.000,00 5786273  1.757.86273 4.965.336,68
34 1.632.967,95 67.032,05 1.700.000.00 57.862,73  1.757.862,73 3.332.368,73
35 1.655.013,02 44.986,98 1.700.000,00 57 86273  1.757.86273 1.677.355,71
36 1.677.355 70 22.644,30 1.700.000.00 5786273  1.757.86273 0,01
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8.8 El plazo

Nos pusimos la meta a largo plazo ya que contamos con 5 afios para lograr los objetivos
con una tasa de interés del 7%.

CREDITO BANCARIO
Numero periodos (afios) 5
Tasa de interés 7%

8.9La amortizacion

Depreciacion: desgaste por el uso, la obsolescencia o agotamiento del bien de capital.
Relacién con la amortizacion. - Puesto que la inversion se realiza al principio la
amortizacion no implica un desembolso en efectivo, sino uno contable que permite ir
recuperando el capital invertido y tiene efectos fiscales. - Su tratamiento en el flujo de
fondos. - Para el célculo de las amortizaciones, en los estudios de viabilidad se acepta
generalmente la convencion de que es suficiente aplicar el método lineal, sin valor
residual. Las cuotas anuales uniformes se determinan como el cociente entre el valor
de adquisicion o construccion del bien y el nimero de afos de vida util que se prevé
para el mismo. Cuota anual = (Valor inicial) / (Afios de vida). - Criterio contable vs

criterio fiscal. Ejemplo del caso de amortizacion acelerada.

8.10 El interés

CREDITO BANCARIO
Numero periodos (afios) 5
Tasa de interés 7%
ESTIMACION DEL CREDITO
Valor del crédito 20.000.000
Tasa de interés 7%
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8.11 Balance de General

BALANCE GENERAL PROYECTADOD 3
EMFPRESA 5. A.5.
ARD D ARD 1 ARD 2 AHD 3 ARD 4 ARD S

ACTI¥OS
Acti Comi

Efectivo 0] 23.510.932| 53.663.4 77| 74.134.753] 34.333.111| 115.259.133

Cuentas Par Cobrar 20.600.000 21.2153.000 21.354 540 22 510178 23185481

Inwentarias
Total Activos Corrientes 50110992 | T4 887 477 | 96049299 | 117 443 287 (141474 680

- -

No Depreciables

Terrenos i ] i 0 0 i
ACTI¥YOS FIJOS
Edificias 0 ] 1] 1] 1] ]
MMaquinaria y Equipos 0 1] 0 1} 1} 0
Equipos Computo y comunic 3040000 3.040.000 3.040.000 3,040,000 3,040,000 3.040.000
MMuebles y Enseres 1449000 1443000 1.4439.000 1.443.000 1.449.000 1.443.000]
Yehiculos 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000
Total Activo Fijo Depreciable 4 489000 28 439.000 | 28 489,000 | 28 489000 | 28 489,000 | 28 489.000
[-] Depreciacion Acumulada A.E52.300 11.105.800 16655700 22.211.600 27.764.500
Total Active Fijo Depreciable 4 489000 22936100 17_.383.200| 11.830.300| 6277 400 F24. 500
Activos Diferidos 450.000 360,000 270.000 130.000 30,000 0
TOTAL ACTI¥OS 4939000 73 407.092 | 92 540677 | 5 EHEEEE (123 810687 | 142199180
PASI¥O ¥ P ATRIMONID
Pasi Corri

Froveedores 40.011.418 41411817 42 861.231 44 361374 45 914,022

Qtras Fasivos Carrientes

Forcidn Corriente Pasiv a Larga

Fazivas Financieros a Corta Flaza

Impuesto de Fenta y Cree por Pagar 0 0 4 369.319 b.726 684 4.019.730)
Taotal pasivas Corrientes 0] 40011412 41810917 | 47.230.550| 50.087.05% | 49932 752
FPasivos No Comientes

Pasivos Financieros

Cuentaz por pagar SLLARERT | LDATERAT [ LTERGRT | SRETTOET | S TAAT
Total pasivos No Corrientes FIFFFEE | FIFFTFTT | FTIFIIT | FIFTFIIF | FIFTTIT
TOTAL PASI¥YOS 0O S1211.417| 83.847 817 | 90.939.629( 95107.410 | 96304714
PATRIMONIO

Capital 4.9:39.000 4.933.000 4.933.000 4.939.000 4.939.000 4.933.000]

Utilidade= Retenidas 0 2342991 42182 464 52 BE3.830 B7.249.377

Utilidades del Ejercicio 29.287.388 23440892 13.107.957 B.7T25ES4 1.339.910
TOTAL PATRIMONIO -7 804.325| 8692860 17119963 | 28 703277 | 45894 466

[TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO [ 73.407.092] 92.540.677 108.059.599] 123.810.687 142.199.180]|
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8.12 Estado de Pérdidas y Ganancias- NO PAT

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

EMPRESA S5.A.5.
AlD 1 AlO 2 AHO 3 AlO 4 AHO 5 TOTAL
VENTAS BRUTAS 411,999,996 424.3569.996| 437.090.796| 450.203.520| 463.709.625|2.187.363.932
Wenos:
Costo de Venta 254.871.360| 263.623.858| 272682693 282.053.587| 291.762.637|1.364.999.134
Compras Mp / Inventarios 250.071.2360| 258.823.858| 267.882603| 277 25B587| 286.962637|1.340.999.134
MNomina Operativa 0 0 0 0 0 0
Costos indirectos de fabricacion 0 0 0 0 0 0
Depreciacion Operativa 4.800.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000 24,000,000
Utilidad Bruta en Ventas 157.128.636) 160.736.138| 164408103 168144933 171946988 022.364.798
Wenos:
Gastos de Administracion 126.351.248| 136.048.893| 145883315 1558595.028| 185980693 702358877
Amortizacion de Diferidos 50.000 90.000 90.000 90.000 90.000 450,000
Utilidad Operacional 30.687.388 24.597.245 15.434.788 12.195.905 5.876.295 91.791.621
WMenoz: Gastos Financieros 1.400.000 1.156.553 557512 744 538 516655 4.775.258
util Antes de Impuestos 25.287.288 23,440,652 17477 276 11.451 268 5.359.640 87.016.364
Menos Provisién de Impuestos 0 0 4.369.319 o.720.604 4015730 14114733
Utilidad Neta 29.287.388 23,440,692 13.107 957 5.725.684 1.339.910 72.901.631
Punto de Equilibrio 306.664.612| 332.1B0.236| 358.362.113( 3B5.237.996| 412.836.890| 1.726.109.233
8.13 Indicadores Financieros
RATIOS DE LIQUIDEZ
ANO
1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Liquidéz
13 1,8 2,0 2,3 2,8
Prueba Acida = Ratio de tesoreria. Aprox 1 ok, <1 Problemas del solvencia a corto plazo, >1 Tesoreria osiosa,
13 1,8 2,0 2,3 2,8
Capital de trabajo (Expresado en miles de pesos)
10.100 33.476 48.819 67.356 91.541 1
RATIOS DE RENTABILIDAD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rentabilidad patrimonial
-375% 270% 77% 20% 3%
Retabilidad de Activos
40% 25% 12% 5% 1%
Rentabilidad en Ventas
7% 6% 3% 1% 0%
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Margen Bruto

38% 38% 38%
RATIOS DE SOLVENCIA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Endeudamiento Patrimonial
-1041% 965% 531%
Endeudamiento Total
111% 91% 84%
Apalancamiento Financiero
-941% 1065% 631%
RATIOS DE GESTION
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Rotacion de Activos
5,61 4,59 4,04
Rotacion de Activos Fijos
14,46172 14,9 15,3
Dias de Activo
64,1 78,5 89,0
Dias de Activos
64,1 78,5 89,0
Rotacion de Activos Corrientes
5,6 4,6 4,0
Dias de Activo Corriente
64,1 78,5 89,0
Plazo de cobro
18,25 18,25 18,25
Plazo de pago
58,4 58,4 58,4

37%

331%

77%

431%

99,0

99,0

3,6

99,0

18,25

58,4

37%

ANO 5

210%

68%

310%

ANO 5

3,26

16,3

110,4

110,4

3,3

110,4

18,25

58,4
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8.14 Valor Presente Neto (VPN)

[ [ Actual Pesimista Optimista
Valor Presents Neto [VPN] | T 36.787.920] " Tl15.472 047 | "7 go.p47.888|
Valor Presente Neto (Ingresos) 1.045.199 352 992 939 384 1.097.459 319
Valor P‘_resente neto (Egresos) 979472 432 979472452 979472 432
8.15 Tasa Interna de Retorno (TIR)
Actual Pesimista Optimista
Tasa Interma de retorno (TIR) B6% -16% 157%
8.16 Tasade Cambio
Se manejara asi
En compra 4%
En venta 6%
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8.17 Andlisis Financiero

Andiisis de sensibilidod
SHARK TOOLS
AMNALISIS PROBABLE
Analisis Actual ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos de Efectivo 370.799.996| 3B1.923.996| 393.381.716| 405.1B3.168| 417.33B.663
Egresos de Efectivo 341.289.004| 357.765.511| 372.856.435 384 444 B16| 393.982575
Flujo Neto de efectivo operativo 29.510992| 24158485 20525.282 20.738.352 23.356.0B8
Inversiones -28.939.000 0 0 0 0 0
Flujo Neto Total -28.939.000 29.510992| 24158485 20525.282 20.738.352 23.356.0B8
SHARK TOOLS
AMNALISIS PESIMISTA
95% ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Ingresos de Efectivo 352.259.997| 362.827.796| 373.712.630 384924000 396471730
Egresos de Efectivo 341.28B9.004| 357.765.511| 372.B56.435 384 444 B16| 393.982575
Flujo Neto de efectivo operativo 10.570.993 5.062.2B5 B56.196 479193 2489155
Inversiones -2B.9359.000 0 0 0 0 0
Fiujo Neto Total -28.939.000 10.970.9393 5.062.2B5 B56.196 479.193 2.489.155
SHARK TOOLS
AMALISIS OPTIMISTA
105% ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos de Efectivo 389.339.996| 401.020.196| 413.050.802| 425442326| 43B8.205.596
Egresos de Efectivo 341.2B9.004| 357.765.511| 372.B56.435 384 444 B16| 393.982575
Flujo Neto de efectivo operativo 48050992 43.254685| 401594367 40.997.510 44223021
Inversiones -28.939.000 0 0 0 0 0
Flujo Neto Total -28.939.000 48.050.992| 43.254.685| 40.194.367 40.997.510 44223021

Conclusiones

Este trabajo nos sirvio de como darle manejo a una empresa lo complejay a la vez lo

dificil que puede ser crear una empresa, pero pues eso se soluciona en el dia a diay

a las experiencias que tengamos comprendimos que una empresa puede a ser mas

gue un suefio y que si contamos con los recursos y la actitud se pueden llevar a cabo.

También de tener la mente abierta para todos los proyectos que tenemos y las ideas

plasmadas en este trabajo.

Bibliografia

http://fierros.com.co/revista/ediciones-2013/proyecciones-fierros-

2013/economia-proyecciones/cual-sera-el-impacto-de-la-economia-para-el-

sector-3.htm

101


http://fierros.com.co/revista/ediciones-2013/proyecciones-fierros-2013/economia-proyecciones/cual-sera-el-impacto-de-la-economia-para-el-sector-3.htm
http://fierros.com.co/revista/ediciones-2013/proyecciones-fierros-2013/economia-proyecciones/cual-sera-el-impacto-de-la-economia-para-el-sector-3.htm
http://fierros.com.co/revista/ediciones-2013/proyecciones-fierros-2013/economia-proyecciones/cual-sera-el-impacto-de-la-economia-para-el-sector-3.htm

www.wikipedia.com

http://www.andi.com.co/

www.google.com

http://www.5fuerzasdeporter.com/

https://www.gerencie.com/contrato-de-trabajo-a-termino-indefinido.html

http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes marco del d

esarrollo empresarial

http://ejemplosde.org/empresas-y-negocios/valores-de-

empresas/#ixzz5SM7goKwr

http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes marco del d

esarrollo empresarial

http://www.mincit.gov.co/mipymes/publicaciones/imprimir/2761/

http://www.ccb.org.co

102


http://www.wikipedia.com/
http://www.andi.com.co/
http://www.google.com/
http://www.5fuerzasdeporter.com/
https://www.gerencie.com/contrato-de-trabajo-a-termino-indefinido.html
http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes_marco_del_desarrollo_empresarial
http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes_marco_del_desarrollo_empresarial
http://ejemplosde.org/empresas-y-negocios/valores-de-empresas/#ixzz5SM7qoKwr
http://ejemplosde.org/empresas-y-negocios/valores-de-empresas/#ixzz5SM7qoKwr
http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes_marco_del_desarrollo_empresarial
http://www.mincit.gov.co/minindustria/publicaciones/16277/leyes_marco_del_desarrollo_empresarial
http://www.mincit.gov.co/mipymes/publicaciones/imprimir/2761/
http://www.ccb.org.co/

