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1.1 JUSTIFICACION

Nosotros como estudiantes de la carrera de Administracion de Empresas tenemos el ideal y el
proposito de crear empresa, ser personas emprendedoras y realizar proyectos que nos forjen un
Buen futuro, la CUN con su estructura educativa fomenta el desarrollo personal y empresarial de
sus estudiantes, nos brinda las herramientas para comenzar proyectos que a futuro se pueden
Ilegar a convertir en grandes empresas, al realizar la asignacién de proyecto de grado, surgio en
nuestro equipo de trabajo la idea de construir una industria de postres, basandonos en la
experiencia laboral que hemos tenido con nuestros compafieros y asi mismo esta idea se concreta
viendo el gusto que existe por estos productos en un gran nimero de poblacidn, la cual se puede
Ilegar a convertir en nuestros clientes, de esta misma forma llegar a crear una buena fuente de
trabajo tanto para nuestras familias como para aquellas personas que quieran apoyar nuestro

proyecto.
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1.2 PRESENTACION

El presente trabajo ha sido elaborado como un estudio de Proyecto para la instalacion de una
pequefia empresa dedicada a la elaboracion de POSTRES en diferentes lineas de consumo.
Los resultados obtenidos nos serviran para tener un conocimiento cabal de los diferentes ambitos
en los cuales este inmerso una empresa de este tipo, desde la idea del proyecto, la legalizacion
del negocio, los tributos, los recursos humanos, la logistica, la situacion del mercado, el
posicionamiento del producto y otros.

Para el estudio se tomd en cuenta la caracteristica del producto y a la poblacién objetivo a
quienes va dirigido, estos por ser de un segmento econémico de todo nivel social, tiene ciertas
caracteristicas en cuanto a su ritmo de vida.

Para llegar a resultados se us6 principalmente informacién secundaria (estudios realizados) e
informacion primaria un focus group, esto debido al corto tiempo, a partir de estos estudios se

infirid resultados, y se llego a las conclusiones respectivas.
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1.3 ACTIVIDADES

La produccion esta orientada a la elaboracion de POSTRES en sus diferentes presentaciones,
considerando la innovacion en productos saludables, con variedad de productos a precios
asequibles al pablico.
También esta orientada a la elaboracién de POSTRES en diferente presentacion, tamafio, precio,
textura y lineas para ofrecer.

- Linea Infantil

- Linea Saludable

- Linea Tradicional

- Linea Light

- Linea Ocasiones Especiales

> La actividad se refiere al proceso de produccion y distribucion a través de venta directa a
los clientes en un local comercial o mediante servicio de produccion masiva para eventos
especiales y por mayor.

» La produccién garantizara el uso de insumos adecuados, de calidad y buena
presentacion.

> El nivel de tecnologia, aunque orientada a una escala pequefia, las maquinas seran las que

garantice una adecuada produccion.
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2 DESARROLLO DE MATRIZ DE PERFILACION DE CLIENTES (CUSTOMER

DEVELOPMENT)

2.1 STACKE HOLDERS




2.2 INDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DEL STAKE HOLDERS

(HIPOTESIS)

Nuestra empresa (postrEZ) tiene que conocer las necesidades de sus empresas aliadas,

clientes directos e indirectos los cuales son los que compraran y consumirdn nuestro producto,
por tal motivo son lo que inyectan el capital a nuestra empresa, pero también las necesidades de
los usuarios finales (aunque no sean sus clientes directos), para poder recomendar nuestra
empresa a mas clientes y proveedores, de esta manera podemos desarrollar mas planes de
marketing.

A nivel conceptual, profundizamos en las necesidades de los tres colectivos implicados en su
producto, con los siguientes nombres:

Partners: Distribuidores locales de cada ciudad.

Service providers: Empresas de servicios de transporte y empaque

End users: Usuario final de la solucién, aunque no sea el cliente directo, en nuestro caso
podriamos ser nosotros mismos como clientes de nuestros proveedores, y el cliente que es el que
finalmente consume nuestro producto.

Para nuestra empresa como tal es la compra de nuestro producto terminado o producto final, los
clientes directos e indirectos que puedan llegar a consumir nuestro producto, y queden
satisfechos, para que asi nos recomienden y nos reconozcan, de esta forma se incrementaran
nuestras ventas.

En nuestra empresa podemos llegar a contemplar diferentes contextos, salidas en familia, recesos
académicos, terminacion de jornadas laborales y cualquier momento en el cual los habitantes del

sector pasen por nuestro establecimiento comercial.
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2.3 IDENTIFICACION DE LOS BENEFICIOS Y EXPECTATIVAS (HIPOTESIS)
BENEFICIOS/EXPECTATIVAS DE RESULTADO - KPI'S
La principal razon de nuestra empresa, es ofrecer una variedad de productos que satisfagan a un
muy buen nimero de clientes.
La razon principal de un B2B tiene como objetivo cumplir las necesidades de otro proveedor
para que el destino final sea la satisfaccion del cliente, de igual manera se puede evidenciar que
otro indicador del B2B, es suplir la necesidad del cliente de forma directa.
Queremos que nuestra empresa sea una organizacion Optima para trabajar, con calor humano
para que de esa forma podamos ser mas eficientes y eficaces, poder dar el mejor producto a

nuestros clientes, y ser el mejor cliente para nuestros proveedores.

2.4 IDENTIFICACION DE LAS SOLUCIONES ACTUALES (HIPOTESIS)
SOLUCIONES ACTUALES
La empresa “postrEZ” manejara contrataciones y convenios directos con empresas productoras y
expendedoras de materias primas, con alto reconocimiento en el mercado por su excelente
calidad y por su variedad de productos los cuales son necesarios para la elaboracion de las

diferentes lineas de productos ofrecidas por la empresa.
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EMPRESAS

TIPO DE

PROVEEDORAS DERIVADOS PRODUCTOS CONTRATACION
COLANTA Lacteos Quesos, leches, Contrato a pedido
cremas de leches Con cddigo
GRASCO grasos Mantequillas, aceites, Contrato a pedido
grasa comestible. Con codigo
LUDAFA Rellenos y Chocolate biter, mass Contrato a pedido

decoraciones

cream, perlitas, glaze
gel, frusta de relleno

Con cddigo

HARINERA DEL harina Harina de trigo Contrato a pedido con
VALLE cddigo

FLEISCHMANN compuestos Levadura, esencias Contrato a pedido con
cadigo

CORABASTOS Naturales Frutas frescas Bajo pedido / agranel

o La empresa “postrEZ” adquiere los productos y la diferente materia prima a través de

servicios de domicilio por pedido que se hace con anticipacién al mercaderista, de

acuerdo a la demanda y la necesidad que se tenga. Se manejaran cddigos de cliente para

ofertas y descuentos en los productos.

o De acuerdo al conocimiento de los diferentes proveedores en los beneficios de las ofertas

y descuentos en los productos se debe a sus paginas web principales y la confiabilidad de

sus productos y el servicio de entrega a tiempo.

o Los productos se adquieren de manera domiciliaria en cuanto a la llegada del producto.

o El pedido se efectuara en los dias pactados con los proveedores y sera diligenciado por el

mercaderista contratado por el proveedor.
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o El pago del pedido se realizara directamente con el encargado de la entrega de los
productos (contra factura).

o El conocimiento de las ofertas y las promociones se realizara directamente con el
mercaderista.

o Larazon por la que la empresa “postrEZ” escoge estos diferentes proveedores es por su
gran incursién en el mercado con sus productos y materias de competencia, por su
calidad y su confiabilidad que genera su marca.

o Los diferentes beneficios que ofrecen a la empresa son de ventaja para la economiay la
calidad del producto final.

o Las diferentes promociones que estos generan para uso en PRO para la empresa.

o Relativamente no hay inversién alguna ya que son proveedores los cuales nos ofrecen un
producto (materia prima), del cual se genera el pago de manera contra entrega o contra

factura.

2.5 MERCADO
INVESTIGACION DE MERCADOS
Nuestra empresa de postres “PostrEZ” por su ubicacion Geografica puede llegar a cobijar tres
sectores o localidades que se encuentran a su alrededor, estas serian la localidad de Bosa, la
localidad de Kennedy y el Municipio vecino Soacha, utilizando el método de Segmentacion de
mercado podemos llegar a determinar la cantidad de clientes posible que podemos llegar a tener
en las diferentes localidades y en general en nuestro entorno geografico especifico. Para la

investigacion de mercados, nos centramos en la localidad de bosa.
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25.1 IDENTIFICACION DE TAM, SAM Y SOM

TAM:

» Localidad de bosa
Localidad de bosa (sur de la ciudad)
Barrios: 181
Poblacion total: 753.496
Mujeres: 387.363
Hombre: 366.133
SAM:

» Localidad de bosa

RANGO DE EDADES

0-4 afios: 68.544 45-49 afos: 46.920

5-9 afios: 65.052 50-54 afos: 43.486
10-14 afios: 62.099 55-59 afos: 34.432
15-19 afios: 64.226 60-64 afos: 25.074
20-24 anos: 67.906 65-69 afos: 17.742
25-29 afos: 64.991 70-74 afos: 11.833
30-34 afios: 59.708 75-79 afos: 7.155
35-39 afios: 57.607 80 y mas afios: 5.577

40-44 afios: 51.144

pag. 13



SOM:

Con esto podemos llegar a determinar cuanta poblacion puede llegar a consumir nuestros
productos, este esté dirigido a una poblacion con un margen de edad de los 2 afios hasta los 80
afios, con este dato posiblemente podemos llegar a determinar la cantidad y el potencial de
clientes que se encuentran en esta zona, realizando esta medicion tenemos un potencial de
clientes en la localidad de bosa con 617.571 habitantes. Como ya se segmento por rango de edad,
asi podemos llegar a concluir la cantidad de produccién que la empresa necesitaria para cumplir
con la demanda de este sector, también podemos determinar de la linea de postres cual seria el
mas solicitado.

El tipo de poblacion y la segmentacion de esta, determina en estas localidades que la poblacion
de (2) a (80 afios y mas) sera la clientela en general a ofrecer nuestros productos de los cuales
comercializaremos para todo rango de edad, gustos y habitos saludables.

Determinaremos la poblacion con mayor y menor probabilidad de compra:

CLIENTES MAS PROBABLES:

(Entre el rango de 2 a 14 afos) para el consumo de los productos infantiles.
(Entre el rango de 15 a 39 afios) para el consumos de todo tipo de productos.
(Entre el rango de 40 a 60 afios) para el consumo de los productos light y naturales.

(Entre el rango de 61 a 80 afios y mas) para el consumo de productos saludables y naturales.
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PRODUCTOS Y RANGO DE EDADES CANTIDAD DE PORCENTAJE
SERVICIOS POBLACION TOTAL
LINEA INFANTIL ENTRE (2) A (14) ANOS. 195.695 25.24%
LINEA ENTRE (15) A (39) ANOS. 314.438 41.83%
TRADICIONAL
LINEA ENTRE (40) A (60) ANOS. 175.982 23.35%
LIGTH
LINEA SALUDABLE ENTRE (61) A (80) O MAS AROS. 67.381 8.98%
LINEA ABARCA LA POBLACION GENERAL 753.496 100%
“OCACIONES VARIANDO LA OCACION Y LA
ESPECIALES” PRESTACION DEL SERVICIO.

3. VALIDACION DEL MERCADO

3.1 FORMATO DE ENTREVISTA

Buenos dias, tardes, noches. Mi nombre es XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX y soy estudiante
de la Corporacion Unificada Nacional — CUN, de educacion superior. Nuestra empresa postrEZ,
esta dedicada a la elaboracion de postres finos y de alta calidad, va dirigida a todo tipo de
persona ya que contamos con una linea de postres light, saludables o tradicionales, esto, con el
fin de cumplir y satisfacer las expectativas y necesidades de nuestros clientes.

Nuestra intencion no es venderle nada sino conocer su opinion. Asi mismo, le garantizamos la

confidencialidad de la informacion.
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1. HABITOS

Para comenzar, quisiera hablar de los habitos de consumo que usted tiene de productos como
estos.

1. Con qué frecuencia compra postres

a. Todos los dias 1
b. Una vez cada dos dias 2
c. Semanal 3
d. Mensual 4
e. Nunca consumo 5

2. De qué tamarfio/presentacion lo compra

Grande o normal Pequefio
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3. Cuando usted quiere comprar este producto, ¢ddnde lo busca?

Tienda de barrio Reposteria Centros comerciales | Almacén de cadena

4. ¢De no encontrarlo en este lugar, qué decision toma?

a. Lo buscaen otro lugar similar 1
b. Lo busca en otro lugar completamente diferente 2
c. Prefiere comprar otro producto similar 3

5. Por lo general, cuanto paga usted por este producto

Se realiza la presentacion de la idea.

1. EVALUACION DE LA IDEA

6. Después de haber conocido esta idea de negocio, le agradezco que califique de 1 a 5 cada

una de las siguientes afirmaciones. Siendo 1 “estoy totalmente en desacuerdo” y 5 “estoy

totalmente de acuerdo”

AFIRMACIONES

CALIFICACION

a. Estaidea es creible y realizable

b. Esta idea es novedosa

c. Estaidea es para personas como yo

d. Esta idea satisface mi necesidad

e. Si este producto saliera al mercado yo lo recomendaria
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7. Conociendo esta idea de negocio y no teniendo en cuenta el precio, qué probabilidad hay

que usted, al salir este producto al mercado, lo compre.

a. Definitivamente NO lo compraria 1
b. Probablemente NO lo compraria 2
c. No sabe si lo compraria 0 no 3
d. Probablemente lo compraria 4
e. Definitivamente lo compraria 5

8. Ahora, le agradezco que evaluemos el precio que deberia tener el producto que acabamos

de evaluar. Del siguiente rango de precios, cual considera usted que...

De 5.000 a 8.000 — De 10.000 a 15.000 — De 15.000 en adelante

A. Es tan barato que dudaria de su calidad

B. Es un precio justo

C. En tan costoso que ya no lo compraria

9. Cuadles son las mejoras que usted le sugiere al producto
A. Mejora del sabor e ingredientes.
B. Ampliacion o minimizacion de la porcion

C. Cambio en la apariencia y textura
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COMUNICACION

10. ¢Ddnde le gustaria a usted encontrar este producto?

11. ;A traves de qué medios le gustaria enterarse de un producto como este?

V.

DEMOGRAFICOS

1. Marque el sexo de su entrevistado

Femenino Masculino No define
2. ¢En qué rango de edad se encuentra?
18-25 25-30 De 30 en adelante
3. Estado civil
Soltero@ Casad@ Uniodn Libre
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3.2 ANALISIS DE LA INFORMACION DE RESULTADOS

PREGUNTA #1

L. ;Con qué frecuencia compra postres? ) .
¢Con qué frecuencia compra postres?
. Todos los dizs 9 5
b, Una vez cada dos dias 1
. Semanal bl
d. Mensugl 4 %
e. Nunca consumo 1
i1 i1
| l l
3. Todos los dizs b. Unavez cada dos diss ¢ Semanal o Mensual & Nunca consumo

PREGUNTA #2

T
2. De qué tamafio/presentacién lo compra
Grande o normal Pequefio @
40 60 o
40
30 4
0 4
10
04
@rande o normal Fequefio
3.  Cuando usted quiere comprar este producto, ¢dénde lo busca? e 8
. . v |
Tienda de barrio 32 e 2
Reposteria 39 R o
Centros comerciales 21 w?
. Py H
Almaceén de cadena g 0wt ‘ :
0+ ’ | | | v
3. Cuande  Tendade bamio Repostera entros Almacén de
usted quisre comentigles cagenz
ompra este
producto, édande
o buzca?
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PREGUNTA #4

4. Por lo general, cuanto paga usted por este producto
a.  Lobusca en otro lugar similar
b. Lo busca en otro lugar completamente diferente
¢.  Prefiere comprar otro producto similar

PREGUNTA #5

5. Por lo general, cuanto paga usted por este producto

VALOR
2000
3000
3500
4000
4500
5000
6000
7000
8000
9000
10000
12000
15000
25000
NO IMPORTA EL VALOR

CANTIDAD
2

[l I S T =

il
18
i

]

0+ T T
3 lobuenctolgr b lobezenotolgy o
smilar ompietamente dferente

Frefierecomprar ofro
producta similar

5. Por lo general, écuanto paga usted por este producto?
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PREGUNTA #6

6. Despues de haber ido esta idea de negocio, le agradezco que califique de 1a 5 cada una de las siguientes afirmaciones, siendo 1 "totalmente en d do" y 5 "totalmente d do"
Preguntas / Rango 1 2 3 4 5
Esta idea es creible y realizable a 15 11 10 15 10
Esta idea es novedosa b 9 18 18 13 11
Esta idea es para personas como yo C B 26 16 16 14
Esta idea satisface mi necesidad d 10 25 21 18 15
Si este producto saliera al mercado yo lo recomendaria e 58 20 35 40 49

6. Despues de haber conocido esta idea de negocio, le agradezca que califique de 1a 5 cada una de las sigui iones, siendo 1 desacuerdo” y5
"totalmente deacuerdo"
=
5= "
c
Y
w
4
[}
o
]
- w
o
m 20
T 10
T w
m
o o
1 2 3 4 5
W Estaides ez creible y realizable 3 15 1 10 15 10
W Estaideaes novedosalb L] 18 18 13 1
™ Esta idea 25 para personas come yo ¢ S 26 15 15 14
= Esta ides satisface mi nacesidad d 10 25 2 5 15
1 5 este producto safiers 3l mercade yo lo recomendans &| 58 20 35 40 48
7. Conociendo esta idea de negocio y no teniendo en cuenta el precio, qué probabilidad hay que usted, al salir este producto al mercado, lo compre.
- . & Defiiitvamentelo compra’a
Definitivamente NO lo compraria 3 ]
Probahlemente NO lo compraria 6 4 Pobabiements o compraria
No sabe si lo compraria o no 14 ) ‘ 1
. Nosabeslocomprana ong
Probablemente lo compraria 39 i
b.  Prabablemente KO lo comprania
Definitivamente lo compraria 38
3. Defrifvemente NG ko comprariz
-
7. Conocienda esta idea de negocioy notenizndo en cuentael
precia, gué probabibdad hay gue usted, 3l salir este producto 3l
mercado, |ocompre. f f u t f
[ o5 own B I N
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PREGUNTA #8

8. Ahora, le agradezco que evaluemos el precio que deberia nuestro .
pregunta / precio 5,000 28,000 10,000 a 15000 mas de 15000
producto
A.  Estan barato que dudaria de su calidad a 5 3 0
B.  Esun precio justo b 64 14
C.  Entan costoso que ya no lo compraria c 6 1 2

mas de 15000

10,000 2 15000
B Entancostoso queyano ko comprriac

5,0003 500 NE. Esunprecojusto b

WA Estanbarato que dudara desucalidad 2

pregunta/ preco

kS
9. Cudles son las mejoras que usted le sugiere al producto
A. Mejora del sabor e ingredientes. 26 . Cusls som s meloas que st
B. Ampliacion o minimizacion de la porcidn 50 sugiere 3l producio
C. Cambio en la apariencia y textura 24 W, Mejora del sabor e ingredientes.

M B. Amplicion o minimizacion de la
pordidn

WC. Cambioen [ apariendiay textura
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PREGUNTA #10

10. ¢Dénde le gustaria a usted encontrar este producto?
tienda de barrio
centros comerciales
puntos centrales
reposteria
panaderia
todos lados
supermercado
almacen de cadena
colegios
parques
café internet
carretera

PREGUNTA #11

11, ¢A través de qué medios le gustaria enterarse de un producto como este?

internet

tv

radio

redes sociales

volantes

campaiia de degustacion
0z 3 voz

revistas

PREGUNTA #12

Marque el sexo de su entrevistado
Femenino
Masculine
No define

55
42

17
19
1

33
20
1

11
M

B hoB BB W&

n

.Pb‘
&
@e’“
b4
P
a5
a
33
35
0
)
15 0
» | |
15 11
10
T
H 1
0
@ &9 \#? & ‘b‘ _Qﬁ.' &
& ¢ S&' f F d'@ \cﬁ
g0 8
)
&
E
a
30
o
10
]
Marque & sexo de su Femenino Masculing Nodefine
entrevistado
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PREGUNTA #13

¢En qué rango de edad se encuentra?
18-25 25-30 De 30 en adelante

39 32 29

28

o
“ 1525 2530 D= 30en adelants

ZEn gué rango de edad se encuentra?

PREGUNTA #14

Estado ciwil
Soltero@ Casad@ Unidn Libre
44 29 27

~< | -

Soltero @ 44

Estado iwil

50

=]
in
-
[=]
-
n
[
=]
[}
n
(X1}
[=]
[E1)
n
5
&

pag. 25



3.21 VALIDACION DE IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES

Al realizar la recopilacion de la informacion suministrada por medio de la entrevista, podemos
concluir que los productos que ofrecemos tienen una gran acogida ya que en su mayoria son de
gusto comun, pero al realizar la validacion de una linea como tal, que para este caso es la linea
SALUDABLE podemos concluir que es un mercado que no esta cubierto en este sector, ya que

hay cierta confusion para las personas entre las lineas saludables y las lineas light.

Para nosotros como organizacion podemos tomar esto como una necesidad no suplida por otras
marcas o por otras empresas que comercialicen estos productos, la linea Saludable que nosotros
ofrecemos tiene el enfoque para una clase especifica de cliente, es aquel que tenga una dieta
impuesta por cuestiones de salud y no solo por cuestiones de estética, asi mismo con nuestros
productos de lineas saludables podemos cubrir este mercado y suplir esta necesidad que surge
para aquellos grupos de cliente que por cuestiones de salud se abstienen de consumir postres ya

que no les han ofrecido productos acordes a su necesidad.

3.2.2 VALIDACION DE LOS BENEFICIOS Y EXPECTATIVAS

BENEFICIO

Verificando los resultados arrojados de la entrevista realizada a las personas vecinas o
habitantes del sector de Bosa, podemos concluir que hay un nivel alto de aceptacion de los
productos que como Empresa ofrecemos, no solo por la variedad de productos sino también por
el valor monetario que los mismos tienen, son exequibles para las personas que habitan en este
sector, especificando que un gran porcentaje de esta zona es de estratificacion dos, lo cual
quiere decir que sus ingresos mensuales se promedian entre un salario minino legal a un

maximo de tres salarios minimos legales.
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EXPECTATIVA

Con nuestra variedad de productos, con nuestros moderados precios y con nuestra excelente
calidad, queremos llegar a ser la primera opcién de postres para aquellas personas que los
consumen cotidianamente, de la misma forma conquistar el mercado que por cuestiones de
salud o de estética no consumen este tipo de productos, asi mismo estar localizados en un punto
estratégico donde facilmente seamos reconocidos, facilmente seamos ubicados para ofrecer toda

la variedad de productos que tenemos para los habitantes y vecinos de la localidad de Bosa.

3.2.3 VALIDACION DE LAS LIMITACIONES, INCONFORMIDADES Y
FRUSTRACIONES

- El proveedor no cumpla con el pedido solicitado en el tiempo estimado o pactado con él.

- El producto no cumpla con las condiciones que se requieren, (vencimiento del producto,
mal estado)

- Elincumplimiento de las funciones laborales del recurso humanos (empleados)

- Dafos en las maquinarias y o elementos que permitan la produccion de los productos

- Ladisoluciéon de la sociedad

- Los diferentes disturbios en la localidad

- Eventualidades negativas en la entrega de la mercancia (falta de trasporte, pico y placa,
dafios fisicos, etc.)

- Competencia desleal
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LIMITACIONES

o El proyecto sera valido en el periodo de tiempo que este realice, con los datos
proporcionados por la empresa en ese momento, debido a que puede haber cambios en las
finanzas de la empresa o en los mercados internacionales.

o Lainformacion base, es la proporcionada por la empresa, a la fecha del inicio del
proyecto, y sus proyecciones estan en base de las mismas, cualquier cambio o tiempo,
modificaria las cifras financieras.

o Para nuestro proyecto de empresa una limitacion clara es la ubicacion de nuestro punto de
venta, ya gque en el sector de Bosa podemos encontrar gran variedad de establecimientos
comerciales que ofrecen productos similares, entre estos tenemos las Panaderias,
Reposterias, un centro comercial y un almacén de cadena, es una competencia fuerte y
directa, la cual puede llegar a limitar el desarrollo y la implementacion de la idea de

negocio.

INCONFORMIDADES

> Laempresa postrEZ en busca de la aplicacidn de una estrategia originada por la alta
gerencia y dirigida a buscar mejorar la atencion del cliente decidi6 aplicar un cambio en
los indicadores de medicién de los colaboradores la cual ha generado inconformidad por
los resultados evidenciados durante los primeros meses, esto ha generado en los
funcionarios una inestabilidad laboral, afectando el clima laboral y la cultura

organizacional, entre otros.
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» Los indicadores individuales son muchas veces poco alcanzables y pueden convertirse en
grandes problematicas que pueden afectar la salud mental, causar depresion y estrés en
los funcionarios de la compafiia.

> De igual forma se socializara en el programa de capacitacion la metodologia utilizada
para el disefio de los estandares de cumplimiento. Conocimiento que traerd como
consecuencia una comodidad para el desempefio de la labor teniendo en cuenta que los
mismos han sido elaborados con medicidn de estandares de funcionarios de diferentes
regiones. Los colaboradores de hoy pretenden que los traten como adultos y requieren
que se les informe de lo que pasa en la compafiia, les parece normal y legitimo tener su
propia opinién sobre la forma de desempefiar su trabajo y expresar su concepto de como
estan ejerciendo sus labores. Ademas estiman conveniente que se les consulte en lo que
hace referencia a sus actividades y competencias y que se les de participacion en las

decisiones que tienen que ver directamente con su cargo.

FRUSTRACIONES

= Las reuniones de cualquier tipo, forma, funcion, longitud, color, o especie.
= Las personas que responden mail personal con copia a “todos”.

= El que azota el teclado.

= Los que hablan fuerte.

= Las personas que hacen ruido en cada movimiento que hacen.

= El que no te presta la corchetera.

= Las personas que no responden los correos.

= Tener que escuchar las eternas llamadas personales.

= El que come todo el dia y no con vida.
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Los que se creen gerentes y llegan tarde y se van temprano.
Los copuchentos.
El o la que todo lo sabe.

El silencio incobmodo del ascensor.

Los que estornudan y andan con gripe repartiendo gérmenes.

Las personas que en forma permanente estan estresados.
Trabajar en el equipo mas lento.

Cuando se atasca el papel en la impresora y no imprime.
La mirada critica de quien siempre juzga a los demas.

Demasiado frio o calor en el lugar donde estés.

Tener demasiado trabajo sin tiempo para un café o ir al bafio.

Las personas groseras, sin modales ni criterio.
Que el internet se caiga.

La incompetencia.
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3.3 PENTAGONO DE PERFILACION DE CLIENTES

PENTAGONO DE PERFILACION DE CLIENTES- CICLO DE DESCUBIRMIENTO

MERCADO:

¢EXxisten aspectos de comportamiento/contexto relevantes para calcular el tamafio del
segmento?

La empresa “postrEZ” manejara cinco lineas diferentes de productos y servicios tales como:

v LINEA INFANTIL

v LINEA LIGTH

v LINEA SALUDABLE
v LINEA TRADICIONAL

v' LINEA “OCACIONES ESPECIALES”

De los cuales nos permitird segmentar la cantidad total de poblacién en las diferentes (5) lineas

de productos y servicios.
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SEGMENTACION:

CANTIDAD DE
PRODUCTOS Y RANGO DE EDADES POBLACION PORCENTAJE
SERVICIOS TOTAL
LINEA ENTRE (0) A (14) ANOS. 195.695 25.24%
INFANTIL
LINEA ENTRE (15) A (39) ANOS. 314.438 41.83%
TRADICIONAL
LINEA ENTRE (40) A (60) ANOS. 175.982 23.35%
LIGTH
LINEA ENTRE (61) A (80) O MAS ANOS. 67.381 8.98%
SALUDABLE
LINEA ABARCA LA POBLACION GENERAL 753.496 100%
“OCACIONES VARIANDO LA OCACION Y LA
ESPECIALES” PRESTACION DEL SERVICIO.
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4. PROTOTIPO
o Linea tradicional postre de pifia colada
o Linea saludable torta de zanahoria

o Lineainfantil ICE FROZEN

4.1 DESCIRPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

La empresa POSTREZ va contar con cinco lineas de productos las cuales estan clasificadas de la

siguiente manera.

PROTOTIPOS

LINEA TRADICIONAL
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LINEA LIGHT

LINEA ICE FROZEN
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4.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO O SERVICIO

TIPO DE LINEA

FICHA TECNICA

PRESENTACION

LINEA

TRADICIONAL

La base
- 6 huevos
- 310GRAMOS DE AZUCAR
- Batirlo a velocidad alta hasta el punto de nieve.
- Color caramelo al gusto 2 onzas o Max 8onzas
- 475gramos de harina de trigo
- Hornear a 200 grados centigrados
- Por 7 minutos
Postre con flan
- sabor a guanébana o el sabor a preferencia
- Y litro de leche
- 30 gramos de gelatina sin sabor
- mezclar la leche con la gelatina y 60 gramos de azucar sin
que hierva para diluir la gelatina
- 250 gramos de crema batida
- 250 gramos guandabana pulpa de fruta a preferencia
- mezclar todos los ingredientes hasta homogenizar
Chocolate o decoracion glaseado
-de 8 a 15 onzas

Pudin — mofes —

mousse — tortas

LINEA

LIGTH

La base

- cereales fitness o galletas dietéticas

- moler y pulverizar el cereal 1 libra

- mezclar con % litro de aceite de oliva para compactar
Crema vegetal de decoracién

-1 libra de crema vegetal batida hasta el punto de nieve
Decoracion

-frutas al gusto y de acuerdo a la demanda

Pudin — mofes —

mousse — tortas - flan
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421 PLANOS

DESCRIPCION DE LAS AREAS:

1. Area gerencial

Area de almacenamiento

N

w

Area de produccion

B

Area de empacado y despacho de pedidos
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5. Area de atencion y exhibicion de productos

6. Area de Coffe 0 consumo

7. Area de contratacion y presentacion de productos

8. Areade cajay recaudos

9. Instalaciones, maquinaria y equipos
Para poder montar la infraestructura de la empresa de POSTREZ necesitariamos un local donde
se pueda adaptar tanto el punto de produccion como el punto de venta, este lugar se dividira en
estas dos areas, a continuacion se ara la descripcion de los equipos, enseres, muebles e

instrumentos requeridos para desarrollar estas actividades.

PUNTO DE VENTA

VITRINAS: mueble de exhibicién para los diferentes postres que se van a ofrecer, para este

caso serian dos vitrinas que tienen un costo de $1500.000.

NEVERAS DE EXHIBICION: Otro tipo de vitrina pero refrigerada, para aquellos postres que

necesitan conservar la line de frio, para este caso seria dos vitrinas una pequefia y una giratoria,

con un costo promedio de $12.800.000.

MESAS Y SILLAS: La idea es implementar una sala de té, para lo cual se necesitaria 6 mesa y

sillas, esto tiene un costo promedio de $1.200.000.
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MUBLE DE LA REGISTRADORA: Un mueble que tenga contraste con el lugar, donde se
ubicara la registradora y el catadlogo de productos que ofrece nuestra empresa, este se debe

mandar a ser a medida, con un valor de $500.000 y la registradora con un valor de $900.000.

MAQUINA CAPUCHINERA: Esta es para ofrecer bebidas calientes, para acompafiar los

postres, esta maquina tiene un valor de $11.000.000.

COCINA SEMI INTEGRAL: Disefiada a la medida del local, con un valor promedio de

$2.500.000.

PUNTO DE PRODUCCION

MESA DE TRABAJO Y AMASADORA: Donde se realizara la produccién de los postres, se

manda hacer a medida con un valor de $1.800.000 en acero inoxidable.

HORNO: Este es para ornear las bases de los bizcochuelos, con un valor de $6.000.000.

REGILLAS O CARROS: Estos se utilizan para encarar los productos que se necesitan para la

terminacion del postre, para este caso seria 4 carros por valor de $1.600.000.

BATIDORA INDUSTRIAL.: Articulo indispensable para este negocio con valor de $2.500.000.
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GRAMERA O BALANZA: Para realizar la medicion de los insumos requeridos, valor de

$200.000.

PROCESADORES DE ALIMENTO: Esto es para sacar las pulpas de las frutar y las bebidas

frias, serian 3 por un valor de $450.000.

NEVERA: donde se guardara la materia prima que necesite cadena de frio, esta tiene un costo

de $1.800.000.

MUEBLE DE ALMACENAMIENTO: Este mueble echo a medida para el almacenamiento de

la materia prima, con un costo de $2.500.000.

UTENCUILIOS EN GENERAL: Acad ubicamos aquellos utensilios como lo son las

refractarias, las mangas, los moldes, las bandejas de suministro, los empaques, cucharas, vasijas,

ollas, y otros utensilios los cuales tendran un costo de $1.500.00.

Para realizar estas instalaciones necesitamos de un presupuesto de $48.750.000 fuera del valor de

los insumos para comenzar la produccion.
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5. PLANEACION ESTRATEGICA GENERATIVA

RESUMEN EJECUTIVO

POSTREZ tiene como fin establecerse dentro del mercado de los postres en la
ciudad de Bogota, mas exactamente en la localidad de bosa. Donde se venderan
los productos como lo son cupcakes, tortas, Pudin, mofes, mousse, flan y algunas
nuevas tendencias de acuerdo a la actualizacion del mercado que se desarrollen en

el establecimiento.

Nos Queremos destacar por ofrecer productos con el maximo nivel de calidad que
llegue a las manos del consumidor en las mejores condiciones, sin que pierda los valores

aportados en su elaboracion.

Para que la calidad de nuestros productos sea reconocible, debemos lograr que el
consumidor los disfrute en las mejores condiciones de sabor y frescura. Nuestra
orientacion al producto, y al consumidor en definitiva, y nuestro fuerte compromiso con
la calidad, se traduce finalmente en una gama de productos frescos y con un sabor

natural y casero, ideales para ser incorporados a su dieta habitual.

Por eso exigimos materias primas de primera calidad y planteamos nuestros productos

con un proceso de fabricacion cuidadoso.

Trabajamos las relaciones comerciales, tanto con proveedores como con clientes,
basadas en la transparencia, confianza y continuidad, con el objetivo de recibir y ofrecer,

siempre excelentes productos.
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ORGANIGRAMA

[ ORGANIGRAMAPOSTREZ |
|
| GERENTE GENERAL [ H
| 4
GERENCIA DE GERENCIA DE VENTAS GERENCIA DE
PRODUCCION Y SERVICIO AL CLIENTE CONTABILIDAD Y
| | RECURSOS HUMANOS.
b ||
|.Enrea de almacenamientol | Area logistica | L
4b i | Areade contabilidad y finanzas |
| Area de produccion | | Provedores/clientes |
il Il I Area de recursos Humanos. I
| Area de calidad | | Area de ventas |
1 ]
| Area de empague | | Area de posventa |
Iyl ]!
| Area de suministros | | Area de Marketing |

El organigrama de esta empresa es de tipo FUNCIONAL, donde va a ver un Gerente por cada
area para el desarrollo funcional acompafiado de su respectivo grupo de trabajo, y asi poder
realizar la asignacion de funciones especificas a todos los colaboradores en general, y con el

respectivo control del Gerente general.

5.1 IDENTIDAD ESTRATEGICA

MISION

Elaboracion y comercializacion de POSTRES FINOS SALUBLES e innovadores,
cumpliendo con las expectativas de los stakeholders, principalmente de nuestros clientes,
trabajadores y proveedores. Impactando de manera positiva en la calidad de vida de cada

uno de ellos, y de su entorno.
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5.2 FUTURO PREFERIDO

VISION

La empresa POSTREZ, se proyecta para el afio 2025 ser la organizacion de postres
saludables, rentable e innovadora. mé&s reconocida del sector con un alto nivel de
confianza para nuestros clientes, aportando calidad de vida a los stakeholders,
principalmente a clientes, trabajadores y proveedores. brindando asi excelente calidad en
todos nuestros productos con un excelente manejo de la atencion, implementando

estrategias para la mejora continua y llegar al cumplimiento de los objetivos generales.

5.3 OBJETIVOS EMPRESARIALES

5.3.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar y comercializar postres de alta calidad, que puedan satisfacer las necesidades de
los clientes en cuanto a personalizacién y experiencia agradable en el punto de venta.
POSTREZ sera una de las reposterias mas reconocidas y aceptadas por la calidad de sus
productos y por la practica de politicas sociales y amigables con el medio ambiente. Por
altimo, debido a la practica de politicas socialmente responsables y amigables con el
ambiente logrard un reconocimiento y fidelizacion que le permitiran crecer en tres afios el

40% aproximadamente.
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5.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un andlisis del entorno, en el cual se deben observar los factores econémicos,
socioculturales, administrativos, tecnoldgicos y relativos del cliente, proveedores y
competencia, con el fin determinar las oportunidades y amenazas del proyecto.

Realizar un analisis de mercado para determinar la viabilidad del proyecto, el publico
objetivo, comportamiento de la competencia, valor agregado, ubicacion, segmentacion
del mercado, clientes y precios.

Elaborar el Plan de produccion que describa como se va a elaborar el producto, en que
instalaciones y la maquinaria, equipos a utilizar.

Elaborar un Plan financiero que evidencie los ingresos, egresos y Rentabilidad del
proyecto.

Determinar en el Plan administrativo las politicas, estrategias, técnicas y mecanismos
para la gestion del proyecto, teniendo en cuenta la estructura organizacional.

Definir la normatividad y tramites legales necesarios para el funcionamiento de la
empresa.

Cliente, proveedores y competencia, con el fin determinar las oportunidades y amenazas
del proyecto.

Realizar un analisis de mercado para determinar la viabilidad del proyecto, el publico
objetivo, comportamiento de la competencia, valor agregado, ubicacion, segmentacion
del mercado, clientes y precios.

Elaborar el Plan de produccién que describa como se va a elaborar el producto, en que

instalaciones y la maquinaria, equipos a utilizar.
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o
*

Elaborar un Plan financiero que evidencie los ingresos, egresos y Rentabilidad del

proyecto.

¢

Determinar en el Plan administrativo las politicas, estrategias, técnicas y mecanismos

o
*

para la gestion del proyecto, teniendo en cuenta la estructura organizacional.

X/
°e

Definir la normatividad y tramites legales necesarios para el funcionamiento de la

empresa.

5.4 VALORES CORPORATIVOS

Honestidad: Promovemos la verdad como una herramienta de éxito tanto en la empresa
como fuera de ella para formar lazos de confiabilidad tanto en trabajadores como con el
cliente.

= Decir siempre la verdad

Cumplir con lo acordado

Confio en mis compafieros

Soy honrado

Calidad: Algo primordial cuando hablamos de nuestro producto ya que sin ella no podria ser
Un producto de excelencia.

= Higiene al realizar el producto
= Productos frescos y de calidad

= Realizacion cuidadosa del producto
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Comunicacion: Las relaciones de la empresa sean las mejores, claras, concisas con

conexiones fluidas y sinceras tanto con los trabajadores como con los clientes.

-y

' ¥ G
- - ’
= Pido ayuda < ; 1

= Digo lo que pienso '
= Compartir la informacion "

Puntualidad: El respeto a los tiempos de llegada y salidas al trabajo, ya es importante para

= Me apoyo en mis comparieros

que la empresa este activa en todo su horario laboral. ~ \L -

= Llego atiempo a trabajar g =

= Siempre a tiempo en citas de trabajo

Confianza: Propiciar un ambiente armoénico que favorezca al clima laboral, actuando con
respeto, tolerancia, compafierismo y colaboracién, generando la certeza de que somos una
empresa fiable e integra.

Fomentar la sinceridad

Amabilidad y cordialidad ante todo

Fomentar el didlogo

Ser empaticos
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Trabajo en equipo: Conlleva la integracion de cada uno de los integrantes de la empresa,
para asi sean obtenidos mayores resultados. Para ello es indispensable la participacion de

los empleados en los diversos &mbitos de la empresa.

= Aceptar el objetivo
= Tener en cuenta tu responsabilidad

= Todos deben cooperar

Respeto: Es una demostracién de honor y valor por algo. Nosotros respetamos las leyes, las

personas con las que trabajamos, la empresa y sus activos, y de nosotros mismaos.

= Respeto a mis comparieros y clientes

Integridad: Integridad connota la fuerza y la estabilidad. Esto significa tomar el camino
mediante la practica de los mas altos estandares éticos. Demostrar la integridad demuestra

Solidez.

= Demostrar los valores inculcados
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Responsabilidad: Las personas éticas asumen la responsabilidad por sus acciones, del
mismo

Modo, las acciones muestran la capacidad de ser responsable tanto en las cosas pequefias
como en las grandes.

= Hacerte responsable

= Responder ante todo 5 _ 3

= Efectuar tus responsabilidades -r T

AL

Calidez: Hablamos del trato que reciben nuestros clientes un servicio de calidad con atencién
especializada y con cordialidad.

= Ser cordiales y educados

= Atender rapidamente

= Siempre demostrar buen humor
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6. ANALISIS DEL MACROENTORNO

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Atencion al cliente de manera organizada e
innovadora, por medio de la capacitacion de
personal con programas de coaching.

La innovacion constante de las lineas de
produccion, en cuanto a sabor, texturas, formas,
tamafios, enfatizando en la opinidn de nuestros
clientes.

Sistematizacion de los procesos, en cuanto al
tiempo, espacio, oferta y demanda para garantizar
el control y calidad de nuestros productos y
Servicios.

Anélisis de marketing y publicidad sobre los
diferentes medios de comunicacion para la
incentivacion al consumo de nuestras lineas,

COMPONENTES INTERNOS

promociones y paquetes de contratacion.

modernizacion de maquinarias y tecnologias, que
faciliten la produccién y la satisfaccién de la
demanda en tiempo determinado; conservando la
calidad y cumpliendo con nuestra distinguida
clientela

Las alianzas con los méas grandes proveedores para
obtener la mejor materia prima en cuanto a calidad
y mantener estrategias de venta tales como
promociones, obsequios y demas.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Postularnos como una empresa sélida, competitiva
e innovadora que represente prestigio y
reconocimiento siguiendo la planeacion estratégica
y los objetivos planteados.

Incumplimiento de los proveedores con los
diferentes insumos. Causados por las
diferentes problematicas (trafico, accidentes
viales, huelgas, etc.)

Ofrecer el sistema de monopolio por franquicias de
acuerdo al plan de trabajo agresivo que “postrEZ”
ofrece.

Competencia desleal por parte de las demas
empresas. (desacreditacion de nuestro
servicio, productos, infraestructura y
personal)

El crecimiento empresarial y presupuestal basado
en los indices de oferta y demanda aplicando las
estrategias necesarias segun el area para el
desarrollo.
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6.1 PESTEL

MATRIZ PESTEL

POSITIVOS

NEGATIVOS

ESTRATEGIAS

POLITICO - desarrollo y apoyo que - cambios de legislaciény | - adaptarnos de manera estratégica al plan de
provenga del plan de modelos de gobernacidon | gobierno al que reciba el pais de acuerdo a sus
gobierno para el beneficio -modificacién y cambios propuestas y planes de accidn.
comercial. en los tratados - mantener informada y actualizada a la
- tratados de comerciales administracién de la empresa, frente a las
comercializacion en -nuevas politicas fiscales modificaciones, normas y reglamentaciones
importacion y exportacion gue plantee el congreso, que se vallan presentando. Para asi
qgue abran las puertas del para la regulacion de implementarlas de manera positiva y con
mercado en nuevos paises actividades y la anterioridad.

modificacion de las - estudiar las politicas internas, para modificar
normas. las actividades de acuerdo a la nueva
normatividad que el congreso plantee.

ECONOMICO - contribucién al desarrolloy | - generacién de nuevos - mantener la formalidad de empresa S.A.S
la retroalimentacion del impuestos para la para reducir impuestos y gastos parafiscales
comercio en el pais. nivelacion de la economia | que fomenten la disminucién del presupuesto
- aumento del indice a la del pais. de la empresa.
tasa del consumidor. - inflacidn e hiperinflacién | - plan de accién para la adaptacion de los
- aporte al desarrollo y - devaluacién de la cambios econdmicos que sufra el pais.
crecimiento del presupuesto | moneda colombiana Haciendo un andlisis contable que permita
para el pais - desnivel de la balanza de | conocery ajustar el presupuesto de acuerdo a

la importaciony la la problematica.

exportacion. - de acuerdo al control y calidad que la
empresa ofrece y el crecimiento que esta
obtiene. Utilizard la modalidad de exportacidn
para la comercializacién de los productos y la
apertura de mercados en los diferentes paises
potenciales.

SOCIAL - incremento de la tasa de - sociedades sin educacion | - por medio de capacitaciones y el apoyo de

empleo y la disminucion del
desempleo en el pais

- normatividad obligatoria,
de salud y seguridad social
para las empresas que
generen empleo

- igualdad social en equidad
y responsabilidad con las
nuevas generaciones.

profesional y la
impunidad al desarrollo
por parte del gobierno.

- explotacién de la
formalidad laboral para la
sociedad.

- pobrezay actos de
vandalismo derivados a la
problematica

- indices de violencia

auxilio estudiantil. Se brinda la oportunidad de
aprendizaje y la opcidn de superacién en
conocimientos y funciones para el personal.

- de acuerdo al derecho del trabajador se
empleara un contrato con la formalidad
reglamentada y estipulada por el ministerio de
trabajo.

- con el plan de accién de aprendizaje,
incrementara la formalidad del empleo y la
conformidad de la sociedad a ser parte de la
empresa.
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TECNOLOGICO

-automatizacién de los
procesos de producciony
servicios

- apalancamiento de las
actualizaciones en
magquinaria automatizada y
de desarrollo

- innovacidn e
implementacion del
marketing web

- atrasos tecnolégicos por
el subdesarrollo del pais.
- disminucién en la
inversion para la
investigacion y desarrollo
de la tecnologia en el pais

- hacer alianzas directas con empresas
internacionales que puedan suplir el avance
tecnolégico que la empresa requiera, para asi
mantener y mejorar la innovacidn de los
productos saludables.

ECOLOGICO
(AMBIENTAL)

- el aprovechamiento de
tecnologias biodegradables
para la produccién de
materiales necesarios en las
diferentes dreas. orgdnicos e
inorganicos

- manejo del reciclaje
controlado para la
reutilizacion y reducciéon de
la contaminacion

- cambios climaticos

- contaminacién del agua
y destruccion de la fauna
y flora.

- riesgos naturales
(terremotos,
inundaciones, etc.)

- implementar tecnologia limpia, para la
reduccion de contaminacion alguna.

- reutilizacién de desperdicios y control en
consumo de los servicios.

- capacitar a los empleados y directivos para la
prevencion de los diferentes riesgos naturales.

LEGAL

- licencias y avales de
manipulacién de alimentos
- legalidad en
documentacion frente a la
actividad econdmicay
desarrollo de las mismas.

- libertad de conformacion
de organizaciones con
animo de lucro, vigilada y
controlada de manera legal
y reglamentaria

- intervencion de la
secretaria de salud para
decretar modificaciones
en el funcionamiento de
procesos

- modificacidon de las
obligaciones en contratos
de acuerdo al ministerio
de trabajo

- identificar las intervenciones que la
secretaria de salud decreten, para asi
modificar y adaptar los requisitos que sean
necesarios.

- renovar contratos dentro del periodo
establecido por el ministerio de trabajo.
Aplicando asi, las nuevas modificaciones que la
ley expide.
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6.2 CINCO (5) FUERZAS DE PORTER

EL PODER DE NEGOCIOQ DE LOS PROVEDORES : Nuestra
organizacion de postres pasa a ser una figura de provedor para
los clientes que van a consumir nuestro producto, pero si estos

productos se pueden conseguir en otros lados, y a mejores
precios nuestro poder en el sector va hacer bajo, pero para el
caso de nuestra empresa en particular, contamos con una
variedad de productos gue no son muy reconocidos o
suministrados en el mercado actual, de esta forma nuestro
producto adquiere un nivel de negociacion muy alto frente al
mercado por tener un punto de exclusivilidad.

7. CONCLUSIONES

LA CINCO FUERZAS DE PORTER

LA AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES : Con esto se
determina gue otra organizacion pueden ingresar al mercado
que nosotros como empresa gueremos incursionar, tambien se
establece que barrera puede crearse para que la incuercion de
nuevos competidores no se de, para nuestro caso la barrera que
podemos colocar es la diferenciacion que tenemos frente a la
competencia en la linea de postres saludables ya que hasta el
momentao no existe competencia directa en esta linea, y
podemos posicionarlo en la mente del consumidor, como un
producto innovador.

PODER DE NEGOCIO DE LOS CLIENTES : La organizacion pasa a ser|

RIVALIDAD DE LA COMPETENCIA ACTUAL: Esta quinta fuerza es
el resultado de las cuatro fuerzas anteriores, aca los factores
relevantes para que esta rivalidad aumente son, que
incurcionen mas organizaciones en este mercado, que se creen
mejores productos de los ofrecidos, disminuya la venta de los
productos, gue se reduzcan los presios de los productos, al
presentarce estos fenomenos se elevara el nivel de rivalidad
entre las competencias.

figura de cliente frente a los provedores, de esta manera
podemos llegar a negociarles los valores y la cantidad ofrecida
de los insumos y materia prima gue requiera la organizacidn,
para la produccion o elaboracion de sus productos, de esta
manera entre mas alto sea el volumen de las compras que se le
van a realizar, menor sera el valor que se debera cancelar al
momento de adquirir los insumos.

LA AMENAZA DE PRODUCTOS ¥ SERVICIOS SUSTITUTOS : Para el
caso de los productos gue produciremos en la organizacion
existen una serie de productos que pueden ser sustitutos, un
ejemplo es que si no alcanza el dinero para comprar un postre,
se puede remplazar con un helado, por tal motivo es
importante basarnos en que el producto que ofrecemos es
diferenciador a los demas por la variedad y es adsequible ya
gue su valor monetario no es muy elevado.

1. mediante la investigacion de los stakeholders primarios y secundarios podemos dividir y

aplicar el desarrollo de beneficios e investigaciones

2. en el proyecto de grado que realizamos ha contribuido de manera muy importante para

identificar y resaltar los puntos que debemos tener en cuenta al momento de realizar la

creacion de una empresa, asi mismo reflexionar sobre los aspectos que se deben reforzar con

lo que veremos en el trascurso de nuestra carrera
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10.

los puntos que consideramos que tienen mayor importancia en nuestro proyecto, se destaca
toda la planeacion estratégica, ya que en este tenemos toda la visualizacion u horizonte del
proyecto, establecemos todos los objetivos que queremos cumplir y las actividades que
debemos realizar

en nuestro proyecto pudimos combinar las diferentes técnicas y estudios administrativos
para la implementacion y la creacion del direccionamiento estratégico, en el cual se le da
una razon de ser a este proyecto y asi mismo presentarlo como una empresa real

de acuerdo al estudio de mercadeo se logro establecer la diferente poblacion a la cual la
empresa postrEZ se va a centralizar para el beneficio de sus necesidades implementando
nuestros productos saludables y nuestras diferentes lineas

Podemos destacar en nuestro proyecto como una idea de negocio se puede combinar con
diferentes actividades a realizar, diferentes aspectos a destacar y diferentes problematicas a
solucionar

Determinar la idea de negocio que sea competente dentro del mercado para asi mejorar los
procesos y procedimientos, creando una empresa que se destaque dentro del sector

De acuerdo al estudio del macroentorno, La empresa postrEZ identifica y selecciona los
beneficios y las problemaéticas, para aplicar una solucion que sea real y realizable

El microentorno de nuestra empresa seré la base y el pilar fundamental de la misma, ya que
nuestro recurso humano debe ser el mas importante en nuestra idea de negocio

En nuestra empresa estableceremos las relaciones interpersonales con nuestros
colaboradores internos y externos, ya que con la ayuda y el trabajo de ellos nuestra idea de

negocio podra ser realizable y real
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