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RESUMEN

La ceramica es el material que mas ha tenido desarrollo histérico y tecnoldgico en
el mundo, y en nuestra region ha jugado un papel importante en el avance de las
diferentes culturas que habitaron en el departamento de Narifio.

Durante los ultimos afios los ambientes tradicionales se han venido modificando y
se han tornado mas importantes al hablar de estos, se pueden tomar dos grandes
categorias en el cual estan abarcados varios ambientes y que en nuestros dias
han tomado una perspectiva y ahora juegan un papel importante en nuestra
sociedad: categoria hogar e institucional.

A lo largo de este plan de negocios se plantea una vision ampliada de los alcances
gue una empresa de disefio puede conseguir utilizando como fuente de innovacion
la ceramica, ademas de consolidarse en nuevos mercados no explorados por este
sector en la ciudad de Pasto, y como, su ejecucion conduciria a un notable
desarrollo en el criterio que se tiene de este material, sumandose a otras mejoras
gue abarcarian la planificacion del trabajo, produccion, investigacion, y desarrollo
entre otras.

Area D fue creada con el proposito de ofrecer sus productos principalmente a
cafés, restaurantes y heladerias con estilo contemporaneo, dispuestas a la
innovacion y apasionadas por el disefio. A través de la responsabilidad, el servicio
y la excelencia que la empresa posee y que la hace competitiva y eficiente en las
operaciones que diariamente realizara. Creemos que la primera responsabilidad
sera con los futuros clientes, pues son ellos la razén de los esfuerzos y de la
supervivencia en el mercado.




ABSTRACT

Ceramics is the material that has had more historical and technological
development in the world, and our region has played an important role in the
progress of the different cultures that inhabited in the Department of Narifio.

In recent years traditional environments have been modifying and have become
more important to speak of these two broad categories in which various
environments are covered and that nowadays have taken a perspective can be
taken and now play an important role in our society: category home and
institutional.

In this business plan raises an enlarged scope that a design company can achieve
using ceramics as a source of innovation, apart from consolidating new markets
not explored by this sector in the city of Pasto, and as its implementation would
lead to a remarkable development in the criterion of this material vision, adding
other improvements that they would cover the planning of the work, production,
research and development among others.

Area D was created in order to offer their products mainly to cafes, restaurants and
ice cream with contemporary style, willing to innovation and passionate design. On
responsibility, service and excellence that the company has and that makes it
efficient and competitive operations take place daily. We believe that the primary
responsibility to future clients, because they are the reason efforts and survival in
the market
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INTRODUCCION

La ceramica es el material que mas ha tenido desarrollo histérico y tecnoldgico en
el mundo, y en nuestra region ha jugado un papel importante en el avance de las
diferentes culturas que habitaron en el departamento de Narifio.

Actualmente existen dos grandes categorias en la ceramica, una de ellas es la
industrial, que se especializa en la fabricacién de porcelana sanitaria, baldosas,
azulejos, porcelana industrial y eléctrica. La segunda es de caracter artesanal y
decorativo, y, en Colombia existen departamentos que han mantenido esa
tradicion como lo son: Narifio, Huila y Tolima, que proporcionan en sus productos
ese contenido cultural representativo de dichas regiones.

Se puede decir que en el sector de la ceramica artesanal en la ciudad de San
Juan de Pasto han evolucionado tecnolégicamente, y en las empresas dedicadas
a esta labor son empresas Mipymes, aunque cuentan con poca organizacion tanto
en el area administrativa como en los sistemas de produccion, esto no ha sido
inconveniente para crear productos con un alto contenido cultural o cual permite
gue sean reconocidos a nivel nacional y sean requeridos por mercados
internacionales.

A lo largo de este plan de negocios se plantea una vision ampliada de los alcances
gue una empresa de disefio puede conseguir utilizando como fuente de innovacion
la ceramica, ademas de consolidarse en nuevos mercados no explorados por este
sector en la ciudad de Pasto, y como, su ejecucion conduciria a un notable
desarrollo en el criterio que se tiene de este material, sumandose a otras mejoras
gue abarcarian la planificacion del trabajo, produccion, investigacion, y desarrollo
entre otras.

\ 7:77?-\"‘:" 4 4
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JUSTIFICACION

Los consumidores de los nuevos estilos de vida, crean formas de interactuar con
los ambientes en donde vive, lo que hace que los nuevos productos deban
responder a estas necesidades de diferenciacion que buscan los clientes. A través
de la union del disefio con las técnicas y procesos productivos de la ceramica, se
podra responder a dichos deseos que buscan muchos de los estilos de vida
actuales, se podra desarrollar productos contempordneos que los nuevos
mercados estan buscando en esta clase de objetos y dejar a un lado los productos
masivos, “es aqui donde entra el disefio, que ante una amplia oferta de productos,
permite la diferenciacién del producto y la introduccién de valores simbdlicos,
funcionales y estéticos que justifican frente al usuario, los mayores precios de
venta por la mayor calidad y adaptacion al uso de los productos bien disefiados™.

En la formaciéon que han tenido las empresas de Narifio en las técnicas de
elaboracidon de la ceramica, se puede observar la gran tradicion y la calidad con
gue trabajan sus productos, es necesario la intervencion del disefio, como dice
Pibernat 2 con la intervencion del disefio, las empresas se dotan de un
instrumento que permite la innovacion, el incremento de la calidad de sus
productos y una actualizacion general de la oferta acorde con la necesidades del
mercado. A traves del disefio, la competitividad de los productos puede mejorarse
mediante inversiones razonables.

Tener en cuenta los ambientes y llevarlos por caminos alternos en el cual el
disefio juega un papel importante al intervenirlos y adaptandolos a los diferentes
estilos de vida, esto es el resultado del estudio del comportamiento, de los deseos,
de las necesidades y de las diferentes perspectivas que tienen actualmente la
sociedad con respecto al disefio y sus aplicaciones.

Durante los ultimos afios los ambientes tradicionales se han venido modificando y
se han tornado mas importantes al hablar de estos, se pueden tomar dos grandes
categorias en el cual estan abarcados varios ambientes y que en nuestros dias
han tomado una perspectiva y ahora juegan un papel importante en nuestra
sociedad: categoria hogar e'lnsmucional.

Afo tras afo, nos impac;inos, reconocemos, compartimos, y nos documentamos,
hasta llegar a hacerlos parte ‘de nuestra vida y estilo, las nuevas propuestas en
decoracion. Ciertamente las tepdencias,demoraban afios en imponerse, hoy sin
embargo la globalizacion, la ‘internet, han hecho posible, la rapidez en la

| Jik stio hogar

asimilacion de los estilos y modas pafa la

! La gestion del disefio en la empresa, p. 18
2 ibid., p. 18
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Algunos de los ambientes importantes que han venido junto a estos actuales
estilos de vida, son: Estilo Loft, Minimalismo, Ecléctico, Estilo Zen, Estilo Rustico,
entre otros, los cuales se imponen satisfaciendo las expectativas y preferencias
del consumidor.

Por otra parte, el disefio es capaz de diferenciar el producto mediante una serie de
valores simbdlicos y comunicacionales. La percepcion subjetiva del consumidor de
las cualidades del producto asocia su consumo a una determinada tipologia de
vida. Mediante el consumo de productos fuertemente caracterizados por sus
componentes simbdlicos, el consumidor se adhiere a las pautas y valores
simbdlicos de un grupo social que se supone que consumo dichos productos, lo
que permite una segmentacién del mercado por estilos de vida favoreciendo la
identificacion producto/consumidor.

22
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Identificar y potencializar un nicho de mercado, mediante la intervencion del
disefio industrial, aplicando la técnica de la ceramica artesanal desarrollada en la
region

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Reconocer el mercado potencial de los productos en ceramica.

Reconocer elementos claves como disefio, mercado, oferta y demanda implicitos
en un proyecto de plan de negocios en el sector de la ceramica artesanal.

Plantear y desarrollar nuevas alternativas de productos en ceramica, a partir de los
requerimientos del nicho de mercado identificado.

23
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1. RESUMEN EJECUTIVO
1.1. CONCEPTO DE NEGOCIO

La empresa é&rea D, inicio el proyecto debido al poco desarrollo de
productos de disefio que involucra directamente la ceramica, un material
gue ha sido manejado de la mejor manera por artesanos imprimiéndole un
sello y técnicas propias, pero aun no se ha explorado nuevas alternativas
en cuanto funcionalidad e innovacion por lo que es necesario realizar a
través del conocimiento y las herramientas que brinda el disefio, una
transformacion a la vision que se tiene de este material y a los productos
gue se pueden desarrollar.

La empresa se encontrard ubicada en la ciudad de San Juan de Pasto
(Narifio-Colombia), desde ahi se operara y creara mejores condiciones de
crecimiento econémico, social y de competitividad. Area D se encuentra en
la etapa de investigacion y desarrollo de los productos propuestos y
disefiando nuevos proyectos para el futuro de la empresa.

La empresa sera constituida legalmente como empresa unipersonal. que
consiste en que una persona natural o juridica reuna las calidades
requeridas para ejercer en el comercio.

Area D fue creada con el propésito de ofrecer sus productos principalmente
a cafés, restaurantes y heladerias con estilo contemporaneo, dispuestas a
la innovacion y apasionadas por el disefio. A través de la responsabilidad,
el servicio y la excelencia que la empresa posee y que la hace competitiva y
eficiente en las operaciones que diariamente realizara. Creemos que la
primera responsabilidad serd con los futuros clientes, pues son ellos la
razon de los esfuerzos y de la supervivencia en el mercado.

1.2. OBJETIVOS

y o ¥ -
Ingresar al mercado ‘regignal el primer jafio de funcionamiento de la empresa y
durante los siguientes afi [\imercado nacional.

Disefiar una estructura ofganizacional, para mantener estrategias Yy
procedimientos soélidos que hagan deasiinid jeductivasuiRa, empresa eficaz en
la toma de decisiones y competitiva € ‘ 3l y )mico.

Ofrecer una mayor satisfaccion en cuanto a funcionalidad nunicacion de los

productos elaborados en ceramica.

25
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Los anteriores objetivos van enfocados al crecimiento de la organizacién y son
viables y posibles de acuerdo al enfoque del negocio.

Considerando que dentro de los siguientes cinco afios, area D estard capacitada
para abarcar nuevos mercados, ampliar el equipo de trabajo y disefiar nuevos
productos que den solucion innovadora a problemas existentes.

1.3. EQUIPO ADMINISTRATIVO

El equipo administrativo estar4 conformado por cuatro personas quienes contaran
con los requerimientos profesionales, tendran los conocimientos de disefio
técnicos, conoceran muy bien el mercado, las necesidades del cliente y todos
aquellos requerimientos necesarios para la realizacion del proyecto empresarial.

Personal administrativo
Gerente

Jefe de disefio y produccion
Jefe comercial

Vendedor

1.4. DEFINICION DEL PRODUCTO

Los productos disefiados por area D, seran desarrollados con una estética
claramente estructurada, lineal y dando respuesta a los parametros establecidos
por el mercado, esto contribuira a que las empresas clientes se diferencien de las
demas a través de la personalizacion y exclusividad de los disefos.
Adicionalmente la empresa ofrecerd servicios alternos como asesorias e
investigacion referentes a la actividad que se ejerce.

Figura 1. Productos

Linea cuadratto: este producto se usa para
contener una bebida por lo general caliente, en
este disefio se utilizan superficies lisas que
permiten la facilidad en su limpieza. El producto
Jesta constituido o elaborado con materiales

’ ebmo Ia barbotina y esmalte componentes que

‘ afienéia final de ceramica al
tie

D a 1200 °C.

Apreciaciones como:
Ilgereza amplltud creatividad, equilibrio,
originalidad, -simetria,  y adaptabilidad con el
espacio.
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Linea gloo: Cada uno de los componentes
(plato, aza, taza), que posee esta linea esta
disefiada para que funciones correctamente
sin perder la integralidad. Sus medidas estas
dentro del promedio que regularmente las
vajillas poseen, por lo que no presentan
problemas de almacenamiento. Una forma
compuesta por elementos como el circulo y
las lineas curvas, hacen que el producto sea
armonioso y coherente formalmente.

Linea sofi: Posee bordes redondeados para
evitar que el producto sufra algun tipo de dafio,
ademas para que sea mas agradable al tacto. El
producto esta constituido o elaborado con
materiales como la barbotina y esmalte
componentes que permiten darle la apariencia
final de ceramica al pasar 12 horas por un horno a
1200 °C.

El producto refleja: suavidad, estatus, fragilidad,
cuidado estabilidad.

Linea rubik: Cada uno de los componentes
(plato, aza, taza), que posee esta linea esta
disefiada para que funciones correctamente
sin perder la integralidad. Sus medidas estas
dentro del promedio que regularmente las
vajillas poseen (ver planos técnicos) por lo
que no presentan problemas de
almacenamiento.

[ |

na forma compuesta por elementos como el
cuadrado y las lineas rectas, hacen que el
producto sea armonioso, coheren fuer, )ormalmente.

ared
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1.5. ANALISIS DE MERCADO

El segmento el mercado al cual va dirigido los productos de area D, son las
empresas como cafés, restaurantes y heladerias, siendo este un sector 0 un
mercado institucional que presenta caracteristicas especificas de consumo y
ademas de acuerdo a la distincion que se hace a continuacion.

Geogréficas: ciudad de Pasto, ubicada al suroccidente de Colombia, suburbana y
con clima frio.

Psicoldgicas: empresas con una vision abierta, dispuestas a diferenciarse
creativa, original, contemporanea de nivel socioeconémico medio alta.

Tabla 1. Consumidor primario

Gerente y/o propietarios de cafés, restaurantes, y otros

Edad Desde los 28 aflos en adelante

Nivel educativo Profesional con tendencia a

. especializacion y/o posgrado
Consumidor P ylo posg

primario ingresos Medio-alto
Clase social Medio-alto
Beneficio buscado Representacion de su identidad

mediante elementos que manifiesten la
filosofia de la empresa que constituyen

Fuente: esta investigacién

En la ciudad de Pasto se cuenta con un numero reducido de competidores, estas
empresas comercializan, lamparas, vajillas, adornos, etc., ninguno es considerado
como lider en el mercado.

rrollard la empresa area D con aquellos
rcado, se daran cuenta que estos seran productos
idade /ventajas en cuanto a disefo, exclusividad

ared

Si se comparan_los p
que estan disponibles_en
diferentes, exitosos por sus cu
e identidad.
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1.6. ANALISIS DE MERCADEO

Estos objetivos van encaminados a posicionarse como lider en el disefio y
fabricacion de productos en cerdmica en el mercado.

Debido a las caracteristicas psicograficas especiales del mercado al cual se va
dirigir &rea D, y como se menciond en la seccion del analisis de mercado, los
objetivos propuestos que buscaran un posicionamiento son:

Objetivos de precio: Reducir el riesgo econdémico de la empresa

Objetivos de distribucion: Penetrar y cubrir el mercado de los restaurantes y
cafés de la ciudad de Pasto de manera eficiente y oportuna con los productos de
ceramica.

Objetivos de publicidad y promocién: Crear y consolidar la imagen de la
empresa

Objetivos de la comunicacion: Crear e identificar preferencia de marca
Objetivos de servicio: Satisfaccion del cliente

Al mismo tiempo la empresa dentro de su plan de mercadeo establecera las
ventas directas con la ayuda de su propio punto de venta, con el fin de que los
productos accesibles al mayor niumero de clientes posibles y reducir posibles
costos de intermediarios que provocarian un incremento sustancial al precio del
producto.

Se utilizaran los siguientes medios para transmitir el mensaje a los clientes:
Correo directo, entrevistas personales a gerentes de restaurantes, cafés etc.,
publicidad en revistas especializadas en disefio y decoracion regional y nacional, y
en eventos sociales para promocionar la marca de la empresa.

1.7. ANALISIS TECNICO

Los factores claves en la fabricacion de los productos de area D que empiezan
desde cero incluyen la inyestigacion y disefio, la fabricacion de la matriz base, la
fabricacion de los moldeS,.la preparacion y el esmaltado y el horneado de las
piezas. Por otro lado los pl‘)ductos gue solo cambian algunas caracteristicas
como color, azas, etc., solo varkdesde la preparacion, el esmaltado y el horneado.
En cuanto a las materias primas utilizag ultos de yeso tipo Roca
o escayola de 25 kilos, galon de barb malte entre otros.
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1.8. ANALISIS FINANCIERO

De acuerdo a las oportunidades y requerimientos de area D, descritos en este plan
de negocios, y con base a las estimaciones de capital inicial para realizar etapas
de prueba y para la produccion y comercializaciéon. En la siguiente tabla se
describen las inversiones que el proyecto necesita para su implementacion.

Tabla 2. Resumen de las inversiones

Empresa: Area D

Rubro Valor total
Capital de trabajo $24.857.705
Activos fijos $22.248.100
Diferidos $ 280.000
Total 47.385.805
§
( .

ared
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2. DEFINICION DE LA INDUSTRIA
2.1. ESTADO ACTUAL DE LA INDUSTRIA

En primer lugar se aclara que Alfareria es un termino antiguo que comprende
tambien lo que aqui se define como ceramica. Son de alfareria los azulejos
esmaltados que decoran las casas. Tambien son de alfareria los ladrillos, baldosas
de barro sin esmalte, fabricados industrialmente. Pobrablemente en muchas
partes se ha adoptado la palabra ceramica, sustituyendo alfareria, a partir de
ceramic del ingles.

Actualmente la utilizacién de productos en ceramica juega un papel importante en
la decoracién, porque ademas del estrecho vinculo que existe con la industria de
la construccion al proveer productos empleados en el revestimiento de pisos y
paredes, asi como productos de porcelana sanitaria, también se genera demanda
en objetos destinados a llenar esos ambientes como puede ser para hogar e
institucional.

Existe el sector de la ceramica artesanal, con un alto contenido cultural, histérico,
estético y artistico. Los productores o artesanos realizan su actividad por tradicion
familiar, desarrollando en la ciudad empresas Mipymes, las cuales cuentan con
una infraestructura semiindustrial, que involucran herramientas y maquinas
simples con predominio del trabajo fisico y mental, podemos encontrar fortalezas
como: la flexibilidad para adaptar sus productos a los requerimientos del mercado,
logrando asi generar un ingreso en las regiones donde se encuentran ubicadas, y
dandole con la mano de obra calificada y con tradicion, calidad a estos producto

En el momento para la empresa area D, no existe competencia con las mismas
caracteristicas en la region donde empezara sus actividades, ya que existen en el
mercado fabricados en ceramica pero que no brindan una solucién a los nuevos
requerimientos o preferencias de los consumidores actuales ya que ellos buscan
encontrar innovacion, utilidad, la calidad, diferenciacién y exclusividad en estos
productos.
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2.2. TENDENCIAS ECONOMICAS

Colombia, pais donde se localizara inicialmente la empresa presenta condiciones
econbmicas favorables ya que la tendencia actual es de crecimiento por las
siguientes razones:

e EI gobierno estd mostrando especial atencién al desarrollo de nuevas
empresas que contribuyan a la conformacion de empleos y que muevan de
alguna manera la economia del pais dandoles a esto garantias de fondos u
otros incentivos para que contintden su desarrollo.

e La importacion de productos con materiales sustitutos hace que la empresa
tenga que ser mas competitiva, para lograr atraer a este mercado con
factores como: calidad, disefio, exclusividad, diferenciacion; beneficios
claves para que asi nos prefieran nuestros futuros clientes.

e Segun datos de Artesanias de Colombia en los Ultimos afios existe
preferencia a los productos en ceramica para exportacion.

Grafico 1. Preferencias de compra de unidades para exportacion

2,8,3%

2,9,3%
—~~

1,5,1% 0,6,1% M Madera
il

3,3% .
Mol M Ceramica

3,2,3%
36,5,36%
6,8,7% 4 | M Textiles

M Fibras naturales

M Cesteria
M Joyeria
8,7,9% i Otros

i Lamparas
Ll Metales
i Juguetes

9
27,1,27% & Cuero

Fuente: Subgerencia Comercial Artesanias de Colombia 2007

ganado participacion
e en los primeros

En los dltimos afos los productos fa
en el mercado nacional e internag
lugares de consumo, fortaleciendo eSi
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La sociedad esta mostrando una evolucion a tal nivel que no le basta con
satisfacer las necesidades primarias (comida, vestido, techo) sino que su relacién
con otras personas y con su entorno los obliga a desear un mejor nivel de vida.
(Ver figura 2). Esto hace que los productos desarrollados por la empresa area D
satisfagan necesidades que la mayoria de las persona buscan como la auto
realizacion y el reconocimiento, lo que es ventaja, ya que el mercado potencial
posee estas caracteristicas generando asi el crecimiento de la misma.

Figura 2. Piramide de necesidades de Abraham Maslow

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
/aceptacion de hechos,)

Autorealizacién 2solucion de problema:

/ autoreconocimiento,
. confianza, respeto, éxito
Reconocimiento

/ amistad, afecto, intimidad sexual \

seguridad fisica, de empleo, de recursos,
moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Seguridad

Fisiologia

Fuente: A theory of human motivation 1943.
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3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA
3.1. SITUACION PRESENTE

La empresa area D, inicio el proyecto debido a la ausencia de productos de disefio
gue involucrara directamente la cerdmica; un material que ha sido manejado de la
mejor manera por artesanos imprimiéndole un sello y técnicas propias, pero aun
no se habia explorado nuevas alternativas en cuanto funcionalidad y/o disefio, por
lo que era necesario realizar a través del conocimiento y las herramientas que
brinda el disefio industrial una transformacién a la vision que se tiene de este
material y a los productos que se pueden realizar. Otro factor es el mercado, los
consumidores de productos de decoracion prefieren que sus objetos manifiesten
sus gustos, su personalidad entre otras cualidades que hacen evolucionar a esta
clase de productos, lo cual es una oportunidad para la empresa, ya que al fabricar
productos que se fundamentan en la investigacion y el disefio se generaran
soluciones préacticas que facilitararan y mejoraran las exigencias actuales del
mercado.

Posteriormente bajo esta idea se comenzo0 a realizar el proceso de investigacion y
desarrollo de varios disefios que tuvieran estas cualidades para el mercado, el
cual duré alrededor de 18 meses, en donde el autor se dedico a la investigacion y
a la recoleccion de informacién que ayudard a poner en marcha la idea de
negocio, basicamente estructurada en el contacto con empresas afines en la
produccion de objetos en ceramica en la region, con el fin de conocer de cerca la
mano de obra, sus cualidades y fortalezas, asi como también sus debilidades, y
saber que procedimientos se podia rescatar de ese analisis que pudiera aportar a
la empresa, también a través del método de la observacion, la recoleccion de
informacion, revisiones bibliograficas, condujo a conocer el sector de igual forma
los informes de revistas especializadas ayudaron a la actualizacion en temas
relacionados al disefio y decoracion. Las visitas a empresas que utilizan productos
de ceramica como medio para ofrecer sus productos o como parte de su servicio,
permitid reconocer y aclarar dudas sobre si el disefio podria responder a las
exigencias de este mercado y la respuesta fue positiva. Todo lo anterior dio pie
para culminar con la estructuracion-de-la,empresa area D.

La participacion del SI?I\A_con sus capacitaciones, de la Universidad de Narifio
con su unidad de emprendirﬁento, de los profesores asesores en las areas de
disefio y administrativa, sera fupdamental para asegurar el constante crecimiento
de la organizacion asi como el mejoramiento ntin eI productos.
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El tiempo que se ha dedicado a este proyecto ha sido extenso al igual que el
esfuerzo que se ha puesto en él, con el Unico proposito de ser excelentes en el
mercado y buscar en desarrollo tanto personal como profesional en la
consolidacion de las metas.

3.2. ANALISIS DOFA DEL MERCADO DE LOS PRODUCTOS EN CERAMICA
Tabla 3. Anélisis DOFA

Interna Debilidades (D) Fortalezas (F)

1. falta de habilidad para | 1. Inversionen [+D
competir con precios.
2. valor agregado
2. ausencia de estabilidad de

costos 3. formacién en disefio
4. conocimiento de los clientes

Externa 5. estrategias de mercadeo
bien definidas

Oportunidades (O) Estrategias Estrategias

1. el mercado de restaurantes
y cafés esta avido de
soluciones de disefio

2. la apertura de nuevos 04D1

mercados
03D2

3. insumos de mejor calidad

4.demanda de productos
sofisticados y con un grado de
diferenciacion

Amenazas (A) Estrategias Estrategias
1. importacion de productos A
sustitutos de.. vidrio ¥ de] |
plastico N\ L F2A1

=
2. incremento de precios‘en las ‘ / F1A2
materias primas

3.llegada de competidores

En la anterior tabla se ha dado valores a las estrategias, lo que permite identificar
qgue oportunidades y fortalezas contrarrestan las debilidades y amenazas en el
mercado.
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3.3. MISION Y VISION

3.3.1. Mision. area D fue creada con el propésito de dar solucion a las
expectativas de diferenciacion de las empresas y personas, por medio del disefio y
la comercializacién de productos contemporaneos en ceramica de calidad, con
respaldo del mercadeo y tecnologia que satisfagan la creciente demanda de
necesidades de nuestros clientes a través del servicio, respeto, y sobre todo el
compromiso que la empresa posee y que la hace competitiva y eficiente en las
operaciones que diariamente realiza, pues creemos que nuestra primera
responsabilidad es con nuestros clientes, pues son ellos la raz6n de nuestros
esfuerzos y de nuestra supervivencia en el mercado.

3.3.2. Vision. Area D, seréa en el afio 2016 una empresa reconocida como la mejor
en la fabricacion de productos de disefio en ceramica, fundamentados en la
investigacion, disefio y produccion, basandose en un servicio capaz de satisfacer
eficazmente las necesidades de nuestros clientes para asi transformarnos en
verdaderos lideres en el sector.

3.4. OBJETIVOS Y METAS

Area D, en orden de alcanzar la vision propuesta, plantea los siguientes como los
objetivos necesarios para alcanzar esta intencion.

3.4.1. Objetivos de la empresa

e Ingresar al mercado regional el primer afio de funcionamiento de la
empresa y durante los siguientes afios el mercado nacional

e Disefiar una estructura organizacional, para mantener estrategias y
procedimientos soélidos que hagan de la unidad productiva una empresa
competitiva en el entorno social y econémico.

e Ofrecer una mayor satisfaccion en cuanto a funcionalidad y comunicacion
de los productos.

Estos objetivos van énfocddos™al crecimiento de la organizacion y son viables y
posibles de acuerdo a [ caracteristicas del negocio.

3.4.2. Metas. Las metas de arga D a gorto y a mediano plazo de acuerdo con los
objetivos formulados sonlos sig\]ie’nte‘"s
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Tabla 4. Objetivos y Metas

Fecha de realizacion: 20

11 - 2012

Objetivo

Metas

Responsable

Ingresar al mercado
regional el primer afio de
funcionamiento de la
empresa y durante los
siguientes  afos el
mercado nacional.

Configurar la fuerza de

ventas

Apertura de nuevos canales
de distribucion

Gerente General

Area Comercial

Fecha de realizacion: 20

10

Objetivo

Metas

Responsable

Diseflar una estructura
organizacional, para
mantener estrategias y
procedimientos sélidos
gue hagan de la unidad
productiva una empresa
competitiva en el
entorno social y
econémico

Promover la participacion
activa de todo el personal en
la ejecucion del plan de
accion elaborado por la alta
direccion.

Gerente General

Area de Disefio y
Produccion

Area Comercial

Fecha de realizaciéon: 2010 - 2011

Objetivo Metas Responsable
Ofrecer una  mayor | Ampliar el catalogo de Gerente General
satisfaccion en cuanto a | productos
funcionalidad y Area de Disefio y
comunicacion de los | Una comunicacibn  mas Produccion

productos

abierta con el cliente a través
de  medios impresos vy
digitales,

Area Comercial

Fuente: esta investigacién

7\
\_

/-

area
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4. DEFINICION DEL PRODUCTO

Los productos disefiados, elaborados y comercializados por area D presentan las
siguientes caracteristicas que se muestran en la siguiente tabla con una
descripcién detallada y completa.

Tabla 5. Caracteristicas de los productos

Caracteristicas Producto

Beneficio Basico Dar solucion a las expectativas de diferenciacion y
exclusividad que buscan las empresas clientes. por
medio del disefio

Beneficios Complementarios Conceptualizar en los productos los requerimientos
del cliente como forma, marca, color etc.,
referentes a su identidad.

Variedad de productos en cerdmica para estas
empresas

Presentacion Los productos son empacados grupal o
individualmente en cajas de carton, disefiados por
completo para cada objeto.

Nivel de Calidad Los productos desarrollados cumpliran las
disposiciones reglamentadas que estén
relacionadas con su fabricacién y uso, logrando
alcanzar en un futuro la implementacion de las
normas I1SO 9000 y con esto tener la calidad
asegurada en cada uno de los procesos para
garantizar y cumplir con las expectativas del cliente
y su nivel de uso.

Garantias Si durante el transporte los productos sufren algin
dafio, Area D, tiene una garantia de reposicion. De
igual manera existe garantia cuando los productos
por algin motivo se descoloran o no satisfacen la
necesidad para lo cual fueron creados.

Servicio Post-venta Area D, realiza seguimiento y venta de repuestos

si las empresas lo requieren. Area D estara

siempre atenta a escuchar sugerencias Yy
recomendaciones con &nimo de mejorar sus

4 l o T .
& productos y desarrollar nuevas soluciones a
N\ l necesidades detectadas.
Plazos de Entrega Conjuntamente con el punto de venta se trabajara

sobre pedido directo del cliente y se estableceran
dos fases si el proyecto empieza de cero; una de
investigacion que durara 10 dias hébiles en el cual
se estableceran condiciones de los productos y la
segunda es de desarrollo y produccion de los
objetos que tomara 25 dias habiles con un total de
30 dias para la realizacion del proyecto. Por otra
parte si el proyecto a realizar solo esta sujeto a
cambios no tan complejos como color, formas de
azas, decoracion final etc., este durara 20 dias
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hébiles hasta la entrega del los productos. En
estas dos fases se puede estar sujeto a cambios
segun criterios de la empresa y el cliente.

Fuente: esta investigacion

4.1. PRODUCTO BASICO

Los productos diseflados por area D, seran desarrollados con una estética
claramente estructurada, lineal y dando respuesta a los parametros establecidos
por el mercado, esto contribuird a que las empresas clientes se diferencien de las
demads a través de la personalizacion y exclusividad de los disefios.
Adicionalmente la empresa ofrecerd servicios alternos como asesorias e
investigacion referentes a la actividad que se ejerce.

4.2. BENEFICIO BASICO Y COMPLEMENTARIO

La empresa area D es desarrollada para solucionar necesidades y aportar
bondades y beneficios a los productos tradicionalmente utilizados, ademas de
transmitir en los productos la capacidad de unidon entre la utilidad, belleza e
identidad que actualmente los usuarios de esta clase de productos buscan;
ademas la empresa ofrecera beneficios adicionales tales como: opciones de color
acordes con el concepto de la empresa cliente, sus tamafios seran igual a otros
productos similares, lo cual no generaran problemas de almacenaje ni de
manipulacion, ademas de beneficios de garantia, calidad en el producto y servicio
y de la disposicién permanente de la empresa.

Los productos ofrecidos por area D estan conformados asi: fabricados en
ceramica, un material atractivo por su maleabilidad y por generar infinidad de
innovadores productos. En las siguientes figuras, se muestran algunos productos
gue seran ofrecidos por la empresa.

Tareq
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Figura 3. Producto Cuadratto
\/ a‘"

uilcJ
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Tabla 6. Funciones linea Cuadratto

Linea Cuadratto

\5/
FUNCIONES DEL PRODUCTO

Este producto se usa para contener una bebida por lo general caliente, en este disefio
se utilizan superficies lisas que permiten la facilidad en su limpieza.

Posee bordes redondeados para evitar que el producto sufra algun tipo de dafio,
ademas para que sea mas agradable al tacto,

Cada uno de los componentes (plato, aza, taza), que posee esta linea esta disefiada
para que funciones correctamente sin perder la integralidad.

FUNCION PRACTICA

El producto esta constituido o elaborado con materiales como la barbotina y esmalte
componentes que permiten darle la apariencia final de ceramica al pasar 12 horas por
un horno a 1200 °C.

Sus medidas estas dentro del promedio que regularmente las vajillas poseen (ver
planos técnicos) por lo que no presentan problemas de almacenamiento.

FUNCION TECNICA

Usa colores claros que aportan sencillez y belleza al producto, también existe la
posibilidad de otras alternativas de colores segun preferencias del cliente.

Utilizacion de formas basicas como lo son el cilindro, cuadrado, y el circulo que
permiten una diferenciacion formal sin perder la funcién ni la evocacion de una taza o
de un plato.

Una decoracionrsencilla pero-que-aporta gran riqueza visual en cuanto a forma y color
permitiéndolo |5Q1£ de sus semejantes

FUNCION ESTETICA

Este producto.tiene aprépiaciones ‘como: ligereza, amplitud, creatividad, equilibrio,
originalidad, simetria, y ad’q‘ Etabilidg'd igon el espacio.

La utilizacién de las formas geemétrica co aros permite que el
producto sea percibido como se ermi |  |le aporten una gran

riqueza visual.

La utilizacién de este material como la cerdmica, generan en el usuario la sensacion
de durabilidad, de calidad y de permanencia en el tiempo.

FUNCION SIMBOLICA
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Figura 4. Planos técnicos linea Cuadratto
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Figura 5. Producto gloo
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CTareal

Linea Gloo

FUNCIONES DEL PRODUCTO

FUNCION PRACTICA

Este producto se usa para contener una bebida por lo general caliente,
en este disefio se utilizan superficies lisas que permiten la facilidad en
su limpieza.

Posee bordes redondeados para evitar que el producto sufra algun tipo
de dafio, ademas para que sea mas agradable al tacto,

Cada uno de los componentes (plato, aza, taza), que posee esta linea
esta diseflada para que funciones correctamente sin perder la
integralidad.

FUNCION TECNICA

El producto esta constituido o elaborado con materiales como la
barbotina y esmalte componentes que permiten darle la apariencia final
de ceramica al pasar 12 horas por un horno a 1200 °C.

Sus medidas estas dentro del promedio que regularmente las vajillas
poseen (ver planos técnicos) por lo que no presentan problemas de
almacenamiento.

FUNCION ESTETICA

Usa producto claros que aportan sencillez y belleza al producto,
también existe la posibilidad de otras alternativas de colores segun
preferencias del cliente.

Una forma compuesta por elementos como el circulo y las lineas curvas,
hacen que el producto sea armonioso y coherente formalmente.

Posee uniaza ldrga § ancha que da fuerza y reafirma el concepto y la
estructura fm{r&de una taza.

|

FUNCION SIMBOLICA

Este producto tiene";:aprecia_giqpes como: suavidad, amplitud, armonia,
equilibrio, originalidao‘,“?ﬁﬁ?ﬁiaff' y adaptabilidad con el espacio.

la
idad yade

n en el usuario
2 en el tiempo.

La utilizacion de este mate
la sensacion de durabilidad
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Figura 6. Planos técnicos linea Gloo
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1,5¢cm

planos linea Gloo
medidas en cm
r 4cm —‘ producto: taza chocolate

planos linea Gloo

medidas en cm
producto: plato
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Figura 7. Producto Sofi
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Tabla 8. Funciones linea Sofi

Linea Sofi

Yoreal L_J>

FUNCIONES DEL PRODUCTO

Este producto se usa para contener una bebida por lo general caliente, en este
disefio se utilizan superficies lisas que permiten la facilidad en su limpieza.

Posee bordes redondeados para evitar que el producto sufra algin tipo de
dafio, ademas para que sea mas agradable al tacto,

Cada uno de los componentes (plato, aza, taza), que posee esta linea esta
disefiada para que funciones correctamente sin perder la integralidad.

FUNCION TECNICA |FUNCION PRACTICA

El producto esta constituido o elaborado con materiales como la barbotina y
esmalte componentes que permiten darle la apariencia final de ceramica al
pasar 12 horas por un horno a 1200 °C.

Sus medidas estas dentro del promedio que regularmente las vajillas poseen
(ver planos técnicos) por lo que no presentan problemas de almacenamiento.

FUNCION ESTETICA

Colores claros como el beige y el blanco que refuerzan la estructura formal y
funcional del producto.

Una forma compuesta por elementos como el circulo y las lineas curvas, hacen
gue el producto sea armonioso y coherente formalmente.

Posee un aza larga y ancha que da fuerza y reafirma el concepto y la
estructura forma,\;es de una taza.

YA

FUNCION SIMBOLICA

El producto refleja: suavmhd estatus fragllldad cuidado estabilidad.

Con el manejo del color pue de's ser s:_ el usuarlole camb|ealunos conceptos

o le imprima nuevas caracteristi iglilaresta de color
objetoflimpio, tranquilo y

blanco lo que genera que el clie
que la forma evoque el cuidado
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Figura 8. Planos técnicos linea Sofi
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Figura 9. Producto Rubik
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Tabla 9. Funciones linea Rubik

Linea Rubik

Ciareal

FUNCIONES DEL PRODUCTO

Este producto se usa para contener una bebida por lo general caliente, en
este disefio se utilizan superficies lisas que permiten la facilidad en su
limpieza.

Posee bordes redondeados para evitar que el producto sufra algin tipo de
dafo, ademas para que sea mas agradable al tacto,

Cada uno de los componentes (plato, aza, taza), que posee esta linea esta
disefiada para gue funciones correctamente sin perder la integralidad

FUNCION PRACTICA

El producto esta constituido o elaborado con materiales como la barbotina y
esmalte componentes que permiten darle la apariencia final de ceramica al
pasar 12 horas por un horno a 1200 °C.

FUNCION
TECNICA

Sus medidas estas dentro del promedio que regularmente las vajillas poseen
(ver planos técnicos) por lo que no presentan problemas de almacenamiento.

Usa producto claros que aportan sencillez y belleza al producto, también
existe la posibilidad de otras alternativas de colores segun preferencias del
cliente.

Una forma compuesta por elementos como el cuadrado y las lineas rectas,
hacen que el producto sea armonioso, coherente y fuerte formalmente.

Posee un aza larga y ancha que da fuerza y reafirma el concepto y la
estructura Esgrmas,de una taza.

FUNCION ESTETICA

Una decoracbréencilla pero que aporta gran rigueza visual en cuanto a
forma y color permiti‘ndolo distinguir de sus semejantes

Este producto tiene‘@gpfb'nes como: ligereza, amplitud, creatividad,
La utilizacion de las formas

equilibrio, originalidad, y simetfia
TF@
que el producto-sea percibi senei n

aportan una gran fuerza y riqueza visual.

claros que permiten
formales, y que le

U

FUNCION
SIMBOLICA

La utilizacion de este material como la ceramica, generan en el usuario la
sensacion de durabilidad, de calidad y de permanencia en el tiempo.
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Figura 10. Planos técnicos linea Rubik

8cm

medidas en cm

—

ﬂ '
[ planos linea Rubik
—

KR em

nradiinta: tava

7 cm 15cm

15 cm

2,5cm

t w planos linea Rubik
i medidas en cm

producto: plato




4.3. VENTAJAS COMPETITIVAS

4.3.1. Funcionalidad. El producto esta establecido en su funcién bésica logrando
asi la estética clara y estructurada, lineal y muy eficaz en los objetivos para los
cuales son disefiados.

4.3.2. Comunicativas. Un rasgo importante para estos productos sera la lectura
simbdlica, a través de esta, la comunicacién del concepto de disefio sera acertada
y consecuente con los requerimientos del cliente. La funcién simbdlica sera la que
marque la diferencia,, la personalidad, la exclusividad de los productos y seran el
reflejo del deseo y gustos de los compradores. Se manejara esta carga simbdélica
a través del manejo del color. La forma, texturas y gréficos que refuercen la
comunicacion del producto frente al usuario.

4.3.3. Canales de distribucion. La distribucién serd directa por parte de la
empresa al cliente, se establecerd un punto de venta en la ciudad des San Juan
de Pasto donde se localizan los clientes potenciales.

4.3.4. Personal, area D, gozara de tener un personal calificado y capacitado, sus
estudios y conocimientos seran sobresalientes, dominaran perfectamente el
manejo y funcionamiento de la empresa.

4.3.5. Plazos de entrega. Desde el momento del pedido hasta entregar el
producto se tomara un plazo de aproximadamente de 20 dias habiles el cual
incluyen las fases de investigacion y produccion del producto. Este tiempo puede
estar sujeto a cambios segun lo disponga la empresa cliente a area D.

4.4. INVESTIGACION Y DESARROLLO DEL PRODUCTO

Area D ha invertido tiempo, esfuerzo, recursos y dedicacion para obtener
productos acordes a las necesidades y requerimientos del consumidor de hoy. Ha
sido de alrededor de un afio efectuando la labor de investigacién y desarrollo de
productos y se espera que eso logre posicionar los productos en el mercado y a su
vez llegar a consolidar la empresa. A medida que se vayan obteniendo utilidades
se proyecta destinar un 8%.de las.ventas a las tareas de investigar y desarrollar a
un mas aquellos productgs y asi mismo crear nuevos productos conforme a la
demanda estimada para® qns%guir un crecimiento en la empresa.

Para tal proposito la empresa cQordinarasas siguientes actividades:

lofue detefmifien la aceptacion del
nuevos productos.

e Desarrollar niveles de calidad de produccion y del producto de acuerdo a
estandares internacionales adoptando las normas 1SO 9000.
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e Integrar un grupo de profesionales en las diferentes areas del disefio con el
fin de desarrollar productos exitosos.

o Utilizar materiales alternos como madera, metal y que conjuntamente con la
cerdmica se desarrollen nuevos productos logrando ampliar nuestro rango
de mercado.
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5. ANALISIS DE MERCADO
5.1. ANALISIS DE LA DEMANDA

La medicion de la demanda del mercado requiere una compresion clara del
mercado al cual se va atender. El tamafio del mercado dependera del nimero de
compradores existentes y potenciales que existe para esta clase de productos en
ceramica.

Area D se concentrard en: Linea institucional; como los restaurantes, cafés,
heladerias con unas vision abierta, creativa, original, y contempordnea de nivel
socio econémico media alta entre y la Linea hogar.

Con base en los datos obtenidos de fuentes de informacion y de la investigacion
de mercados realizada podemos decir:

Segun datos de la matriz de observacién y de encuestas realizadas al grupo
objetivo, registros y estadisticas del mercado de la Camara de comercio de Pasto,
da demanda actual de los productos en ceramica es de $112.000.000 que
equivale a una proyeccion de ventas de 1600 unidades del producto vendidas por
afio, con un crecimiento anual de ésta de 1%

La anterior informacion se obtuvo desarrollando la siguiente férmula:

“La demanda total del mercado es igual a un grupo de consumidores definidos que
comprarian el producto en una area geografica determinada, en un lapso de
tiempo definido, a un predio promedio fijado”.

Q= n*g*p

Q= demanda total del mercado

n= numero de compradores en el mercado

g= cantidad comprada por un comprador promedio por afo
p= predio de.una unidad promedio

Para analizar el mercado Ule'@rea D va a beneficiar se ha tenido en cuenta todos
los aspectos como: comportamlento deI cliente, tendencias, estilos de vida,
calidad, etc. —

ared
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5.2. SEGMENTACION DEL MERCADO

El segmento de mercado al cual van dirigidos los productos de &rea D, son las
empresas como restaurantes, cafés, heladerias siendo este un sector que
presenta caracteristicas especificas de acuerdo a la discriminacién que se hace a
continuacion:

5.2.1. Geograficas: ciudad de Pasto, ubicada al suroccidente de Colombia,
suburbana y con clima frio.

5.2.2. Psicograficas: clientes con status, elegantes con una vision abierta,
creativa, original, y contemporanea, de nivel socioeconémico medio alta. Que
necesitan representar su identidad mediante elementos que manifiesten la filosofia
de la empresa que constituyen.

5.3. MERCADO META

Area D, ofrecera sus productos y servicios que consiste en el disefio y produccion
de objetos en ceramica personalizados principalmente a restaurantes, cafés,
heladerias con estilo contemporaneo, dispuestas al cambio y apasionadas por el
disefo.

Tabla 10. Consumidor primario

Gerente y/o propietarios de cafés, restaurantes, y otros

Edad Desde los 28 afos

Nivel educativo Profesional con tendencia a especializacion
. /o posgrado
Consumidor ylo posg
primario ingresos Medio-alto
Cla'se social Medio-alto
B?nefi o b Representacion de su identidad mediante
\ elementos que manifiesten la filosofia de la

empresa que constituyen

Fuente: esta investigacién

area
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Por otra parte hay personas que estan fuera de nuestro mercado meta, pero que
se pueden convertir en consumidores potenciales teniendo encuentra su
personalidad y deseo de transformar su entorno.

Tabla 11. Consumidor secundario

Persona Natural

Edad Entre los 25 a 45 afios
Nivel Educativo Profesional con tendencia a especializacion
CONSUMlD.OR y/o posgrado
secundario Ingresos Medio-Altos
Clase Social Media alta y Alta
Beneficio Identificacién, auto reconocimiento,
Buscado confianza, respeto, éxito.

Fuente: esta investigacion
5.4. POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Area D, conforme a los mercados metas seleccionados, y a las caracteristicas que
estos poseen entre las que se encuentran exclusividad, disefio y calidad en el
desarrollo de los productos en ceramica. Esta percepcién del producto dentro del
mercado se ha determinado teniendo encuentra la forma como los consumidores
definen el producto de acuerdo con los atributos que estos tienen.

La empresa area D, ha decidido posicionarse en el mercado realizando las
siguientes estrategias:

e Mantener una elevada notoriedad de los productos ofrecidos por la
empresa con la ayuda de medios masivos como television, periddicos
(Diario del Sur), revistas como: Stylo Pasto, proyecto disefio, AXXIS; Casa
Viva.

¢ Involucrar la imagen de la empresa en ferias y eventos sociales como Expo
artesanias, Feria Imaginna disefio, Feria del hogar.

5.5. ANALISIS DE LA'OFERTACOMPETENCIA

Clases de competidore \1 #
Directos: empresas que satis misma neceS|dad con eI mismo producto o

similar ofrecido por la competenci mo segmento de
mercado, ya que los clientes compa

Indirectos: son aquellas que no ven etidores, pero que
pueden llegar a satisfacer las mismas neceS|dades,

Sustitutos: Satisface la misma necesidad con otro producto o material diferente
gue el de la competencia.
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5.5.1. Medicion de la oferta. Se han seleccionado seis (6) principales
competidores entre directos e indirectos que se encuentran en la ciudad de Pasto
y su seleccidén se hace con respecto a produccion y comercializacion, se identifica
tres empresas regionales con una produccion artesanal; Narifio en Arcilla, Portal
del Barro y Tierra pastusa. Las grandes superficies como Exito, Alkosto y
Carrefour son distribuidores de grandes marcas como Finlandek y Corona que

brindan una amplia gama de productos.

Y a nivel nacional podemos encontrar a la empresa TYBSO, que se cataloga como

competidor directo por que satisface la misma necesidad que area D.
Tabla 12. Competidores directos

\ N° Competidor Directo Caracteristicas

1 Portal del Barro Se especializa en elementos para mesa. La
decoracién es hecha a mano con tendencia
primitivista con paisajes campesinos

2 Tierra Pastusa Fabrica productos como vajillas y jarrones, se
especializa en paisajes narifienses y arquitectura
colonial de Pasto.

3 Narifio en Arcilla Es una empresa productora y exportadora de
lamparas artesanales, elaboradas totalmente a
mano representando la mitologia, paisajes y
costumbrismo andino

TYBSO arte en Se dedica al disefio y produccion de articulos en
ceramica loza y en porcelana.

Fuente: esta investigacién

Tabla 13. Competidores indirectos

N°  Competidor Indirecto Caracteristicas

1 Exito ! Distribuidores de elementos para mesa y cocina
2 AIkostg ¢4 =de-las. principales marcas como: Corona y
3 Carrefou\Lm Finlandek; la produccién de estas marcas es en

serie e industrial. Con la posibilidad de vender por
piezas'o unidad hasta juegos completos.

Fuente: esta investigacién

ared
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5.5.2. Fortalezas y debilidades de la competencia. En la siguiente tabla, se
ilustra las fortalezas y debilidades de la empresa que compiten con los productos
de la empresa de forma directa e indirecta en la ciudad de Pasto.

La escala manejada es de 1 a 5, se valora con 5 si el criterio que se analiza se
considera como fortaleza. Se valora con 1 si el criterio que se analiza se considera
como una debilidad, esto con el propésito de evaluar el funcionamiento de la
empresa.

Tabla 14. Fortalezas y debilidades de la competencia

Competidor

Criterio Portal del Tierra Narino en  Corona Finlandek
Barro Pastusa Arcilla
Posicionamiento 3 3 4 5 5
Canales de 3 3 4 5 4
Distribucion
Confiabilidad 3 3 4 5 5
Estrategias de 1 1 1 5 4
Promocion
Disponibilidad 2 1 3 4 5
de Producto
Estrategia de 0 0 1 5 4
Mercadeo
Promedio Total 2 1.8 2,8 4,8 4,5

Fuente: esta investigacion
5.6. CONCLUSIONES Y OBSERVACIONES

Las empresas que compiten en el mercado en forma directa son: Portal del barro,
Tierra pastusa y Narifio en arcilla, son productores artesanales y regionales que
desarrollan.y comercializamysus—-proeductos. Estas empresas comercializan una
amplia gama de prod‘ﬂ pero se destacan objetos de iluminacion y elementos

para mesa y cocina a_u o de pre Ccio que va desde los $20.000 pesos con
productos individuales como tazas, m s floreros hasta el $1.000.000 pesos con

productos como juegos de te, | e/mesa, etc.

gue compiten en el mercado de fofg { ercializan productos
para mesa en grandes cantidade as rcas Corona y Finlandek,
conjuntamente con productos sustitutos fabrlcados en vidrio y metal. El rango que
se maneja en estas superficies es relativamente mas barato, pues pueden ir desde
los $ 4.000 pesos con productos individuales como tazas, mugs, platos hasta los
$100.000 pesos con productos como juegos de te, juegos de mesa y cocina.

También se encuentran las grandes [0, Exito y Carrefour
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Se han hallado una serie de fortalezas y debilidades dentro de las empresas que
compiten directamente.

Entre las fortalezas mas significativas se encuentran:
e Posicionamiento logrado con los afos de experiencia.

e Imagen de calidad por parte de los productores narifienses resultado de
capacitaciones y mejoramiento continuo.

e Confiabilidad que se remite a su servicio
Entre las debilidades mas significativas se encuentran:
e La no planificacion de una estrategia de ventas.
e La no disponibilidad de productos en diferentes lugares
e Una débil estrategia de mercadeo
5.7. INVESTIGACION DEL MERCADO

5.7.1. Definicidn del problema. El oficio artesanal de la ceramica y porcelana en
la ciudad de San Juan de Pasto no cuentan con productos utilitarios y accesorios
especializados para restaurantes y cafés con status, elegantes con una vision
abierta, creativa, original, y contemporanea, de nivel socioeconémico medio alta.
Que necesitan representar su identidad mediante elementos que manifiesten la
filosofia de la empresa que constituyen, y los cuales se hayan realizado bajo una
previa investigacion que definan claramente las necesidades de este mercado.
Los objetivos de la investigacion son exploratorios y realizados para conocer
preferencias de uso, forma, color, valor simbdlico, funcionalidad y capacidad de
compra.

5.7.2. Definicién de las fuentes de informacioén

e Fuentes primarias Ja investigacion fue realizada por medio del método de
observacion Y stlonarlo por lo tanto se disefilo una matriz de
observacion y un esta con tipo de preguntas abiertas con el fin de
conocer criterios mas ‘personales acerca de los productos utilizados, a
competidores y a clientes. petenCIaIes y aS| recopilar |nformaC|on necesarias
para determinar los gustos, 4o ) los
consumidores actuales y potef

Ver Anexo 2 Modelo de cuestionario

Ver Anexo 3 Modelo de matriz de observacion
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e Fuentes secundarias. Adicionalmente a las fuentes de informacién
primarias, se utilizaron otras fuentes como informes de gestion de
Artesanias de Colombia, publicaciones de Proexport-Colombia, revistas
como Casa Viva, AXXIS y Proyecto disefio para agregar datos de valor a la
investigacion y estadisticas representativas que sirvieron para conocer el
potencial de los clientes.

5.7.3. Presentacion de resultados. Con el objetivo de conocer el mercado de los
productos en ceramica se realizo una serie de encuestas a modo de prueba a
varias empresas en la ciudad de San Juan de Pasto como restaurantes (Ramon
Tragodn), cafés (Caffeto), recepcion de eventos (Alcald eventos) entre otros, que
ayudaron a tener una perspectiva clara sobre el enfoque que debera tener la
empresa.

El objetivo de la Matriz de observacion realizada por area D a una serie de
restaurantes y cafés con un estilo contemporaneo enfocadas a un cliente de nivel
de vida social y econdmica alto, eta el de conocer caracteristicas del tipo de
producto que esta utilizan, y asi conseguir parametros para el desarrollo de futuros
disefios.

De esta investigacion se plantean las siguientes conclusiones:

Grafico 2. Tipo de producto de preferencia

M Contemporaneo
M Innovador

i Clasico

Fuente: esta investigacion
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En el anterior grafico un 38% del mercado investigado, prefieren productos
contempordneos para sus empresas, el 37% prefieren que sean innovadores, y un
25% prefieren un producto clasico.

Entendiendo por contemporaneo a lo perteneciente o relativo a tiempo o época en
gue se vive, por lo que se puede encontrar en el mercado importantes estilos
como: rustico, (uso de materiales nobles y naturales poco tratados), minimalismo,
(estilo que toma como premisa reducir al maximo los elementos, los volumenes y
las formas, prescindir del color y busca la belleza en la minima expresion), loft (Es
frio, de superficies limpias y duras, colores soélidos, sin calidez aparente. Formas
geomeétricas puras y angulos muy marcados. Es un estilo tranquilo y neutro). Entre
otros; por innovador, la aplicacion de disefio, nuevas formas, presentaciones y
acabados; por clasico a un producto conservador con apliques delicados con
formas abstraidas de pajaros, flores, frutas y rayas mas que .figuras geométricas.

Grafico 3. Color

H Blanco
M Beige
i Otro
)7 -
Fuente: esta investigacion
Con respecto al anterior grafico, sgrva una tendencia a utilizar colores claros

S empresas tienen
acabados de color

0 neutros ya que el 75% de los prg
acabados en color blanco, y en el
beige.

=H e

Esto se debe a tres factores importantes que influyen .en la decision de compra:

e Tendenciay moda

62

——
| —



e Connotacion de limpieza e higiene
¢ Ausencia o Insuficientes alternativas de color en el mercado.

e La facilidad de reposicion de piezas.

Grafico 4. Forma

13%

M Curvilines

25% H Geometrica

i Organica
62%

Fuente: esta investigacién

En esta clase de productos se resaltan las formas curvilineas con 62%, seguido de
las geométricas con un 25%, lo que se demuestra la utilizacion de productos en su
mayoria simétrica. Esto se debe en buena parte a la influencia de estilos
contemporaneos (minimali > otros) y al mismo disefio que simplifica
los objetos a sus re?:n basicas haciéndolos mas eficientes en

s
forma y funcion. {
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Grafico 5. Texturas

H Textura lisa

H Textura

Fuente: esta investigacién

El 73% de los productos utilizados por estas empresas poseen una textura lisa,
entendiendo por liza, una superficie que no presenta asperezas, adornos, realces
o arrugas. El 25% restante posee una textura sutil en algunas zonas del objeto.

Grafico 6. Identidad

HNo

M Si

Fuente: esta investigacién

64

——
| —



En el grafico anterior podemos observar que el 71% de las empresas no poseen
en sus productos que reflejen la filosofia o concepto que estas desean proyectar.
Solo el 29% de estas empresas poseen un acercamiento a la implementacién de
accesorios decorativos como fuente de posicionamiento, esto se logra a través del
uso del color, forma, texturas e imagen empresarial.
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6. PLAN DE MERCADEO
6.1. ESTRATEGIAS DE INTRODUCCION AL MERCADO

Area D. optara por introducir los productos de disefio elaborados en ceramica en
septiembre del 2011, se ha determinado este periodo de lanzamiento porque es
este el comienzo del dltimo trimestre del afio y en donde se manifiesta un
incremento en las compras por motivo de época navidefia y ademas con base al
andlisis interno y externo asi como también las tendencias econdmicas y de la
sociedad. Inicialmente se espera dar a conocer los productos, con los beneficios
gue estos poseen y a un precio definido asi:

Tabla 15. Lista de precios Cuadratto

Linea Cuadratto

Juego Componentes NUmero de piezas Total piezas
Jarra 1
Tapa de jarra 1
1 Plato 4 10
Taza 4
Valor total del juego: $ 157.460

Tabla 16. Lista de precios Gloo

Linea Gloo
Juego . Componentes Numero de piezas Total piezas

{ rra 1
1
1 4 10
Taza
Valor total ego: $ 149.918
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Tabla 17. Lista de precios Sofi

Linea Sofi

Juego Componentes NuUmero de piezas Total piezas
Jarra 1
Tapa de jarra 1
1 Plato 4 10
Taza 4
Valor total del juego: $ 149.918

Tabla 18. Lista de precios Rubik

Linea Rubik

Juego Componentes Numero de piezas Total piezas
Jarra 1
Tapa de jarra 1
1 Plato 4 10
Taza 4
Valor total del juego: $ 166.378
'\

6.2. ESTRATEGIA ng
Area D, manejara una politi
importantes los cuales llevaran
en el mercado, estos aspectos se
dependiendo tanto de factores inte
para beneficio del mercado.y de la e

ios acorde con una serie de aspectos
imiento de la empresa y a la permanencia
fijar los precios y
podran modificarse
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El primer aspecto tomado para la fijacidén de precios es el de “el precio de coste”.
En este se tendran en cuentan los costos fijos de la empresa como lo son: materia
prima, transporte, alquiler del local, amortizacién del capital invertido, gastos de
agua, luz y otros suministros, impuestos de diversas categorias, salarios y gastos
de personal, maquinaria y mantenimiento. De acuerdo a esto, este es uno de los
aspectos a tener en cuenta ya que sera punto de referencia para la asignacion de
precio que se deberd cobrar por el producto, para que con esto no generar
perdidas para la empresa.

Otro de los aspectos que se tendran en cuenta en la fijacion de precios por parte
de area D, estard basada en las condiciones del mercado, con la gran cantidad de
productos nuevos que se desarrollaran por parte de la empresa, se utilizar4 una
estrategia conocida como “descremar el mercado”, lo cual involucra fijar al
producto un precio alto, esto permitir4 cubrir la intensa promocién que se hace al
nuevo disefio, ya que este ofrece beneficios y rasgos Unicos que con el tiempo el
cliente valorara.

Otro aspecto no menos importante y que tendra una relevancia a la hora de fijar el
precio, esta en base psicoldgica que un producto ofrece a la hora de ser adquirido
por el consumidor, el comprador inicial al no poseer informacion suficiente del
producto que se esta promocionado por parte de la empresa, buscara en el precio
el mejor indicador de calidad y de prestigio, por los consiguiente, si el precio se fija
a un nivel demasiado bajo, su calidad también pueden ser percibida como baja.

La empresa tendra como base estos aspectos a la hora de fijar los precios de los
productos, conociendo siempre que pueden variar las formas de fijar los precios
dependiendo de factores estacionales, de volumen de productos, de sobre costos
de materia prima, entre otros, que pueden afectar o modificar la politica de precios
establecida, pero siempre manteniendo un equilibrio para no poder en juego la
rentabilidad de la empresa.

6.2.1. Objetivo del precio

e

e Atenderun segmgﬁo arientado por el precio

e Utilizar el precio para ser"{alar una alta calidad

(€

-y
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6.2.2. Seleccidn de las politicas de precios y descuentos

e Precios de descreme (Premium Price), se lanzan a un precio elevado y
promocioén intensa A expensas del alto precio se procura recuperar
utilidades en el menor tiempo posible.

e Los descuentos se realizaran a: por tipo de cliente, por volumen y por
negocios especiales.

Para alcanzar el objetivo y la seleccion de las politicas de precios y descuentos
propuestos se realizaran las siguientes actividades.

e Ofrecer facilidades de pago; como: tarjeta, cheques y ampliar periodos de
pago

e Plantear beneficios en la siguiente compra como descuentos

6.3. CANALES DE DISTRIBUCION

Se utilizara las mejores rutas de distribucion o cadenas de comercializacion de los
diferentes productos y que como consecuencia llevara al reconocimiento de la
empresa en el mercado. El tipo de canal que se va a utilizar es el fabricante-
consumidor, a través de ventas domiciliarias, por correo impreso y electrénico y
puntos propios. La forma de distribucién sera exclusiva o sea que area D sera el
unico distribuidor.

6.3.1. Objetivo del canal de distribucion

e Penetrar y cubrir el mercado de los restaurantes y cafés de la ciudad de
Pasto de manera eficiente y oportuna.

6.3.2. Seleccion de la politica del canal de distribucion

La forma de distribucién sera exclusiva, 1o que quiere decir que area D sera el
unico distribuidor. %f alcanzar el objetivo y la estrategia propuesta se
realizaran la siguiente a wd

e Encontrar un centro de \entas’ en eI sector noroccidental de la ciudad de
San Juan de Pasto, dando asi S bicacién,,de reconocimiento,
de transporte entre otras.
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6.4. PUBLICIDAD Y PROMOCION

La publicidad y promocion que realizara la empresa servira como informacion y
recordar a los clientes de la existencia de la misma, también de sus nuevos
productos y servicios. Esta promocion ser4d una mezcla de diferentes programas
como lo son: la venta personal, que ayudaran a un incremento en el numero de

pedidos y nuevos clientes; marketing directo, que ayudara a tener una respuesta
directa del cliente, también se utilizaran instrumentos como: el correo directo,
catalogos y medios masivos el aumento de las relaciones publicas, a través de
actividades como: el patrocinio, fotografias publicitarias, exhibiciones 'y
presentaciones, actividades sociales entre otros, esto ayudara a influir
positivamente en la opinién publica, a estimular las compras, a traer consumidores
gue cambian de marca, fomentar las ventas fuera de temporada, entre otros que
permitirdn que el cliente quede satisfecho con la adquisicion.

6.4.1. Objetivo de la publicidad y promocion
e Crear unaimagen de la empresa
6.4.2. Seleccion de la politica de la publicidad y promocién

Se realizara una promocién para los potenciales clientes que son los restaurantes
cafés, heladerias entre otros, o sea que todos los esfuerzos van a ir enfocados
para que éstos, conozcan todas las caracteristicas de los productos ofrecidos por
area D.

Para alcanzar el objetivo y la politica propuesta para la fase de publicidad y
promocion se realizaran las siguientes actividades.

e Mantener una base de datos de los eventos importantes y llevarlos a
término con las relaciones publicas pertinentes

e Sostener una comunicacion constante entre el area comercial y el cliente
para ofrecerle nuevos productos.

e

6.5. ESTRATEGIAS DE COM&NICACION
) &

e

0mo,, television, medios

Area D manejara los medios de co
leza de la empresa. el
ro caracteristicas como:

uRicacion idoneos
impresos, digitales, etc., que son dcordes an
mensaje 0 medio que fuese escogide dehera tefer e
a quien se le va a comunicar el mensa ag ela esa, la preferencia

de marca, atraer nuevos consumidores y donde se puede adquirir el producto. Los
métodos de difusion que pueden contribuir al'desarrollo de'la comunicacién de la
empresa son: la creacion de una pagina Web, la cual permitir4 estar presentes en
cualquier momento, mostrar lo beneficios y bondades de los productos, ademas
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de caracteristicas de nuevos disefios, precios, localizacién del punto de venta,
entre otras prestaciones que pueden ser del interés del comprador. Con la ayuda
de medios impresos como lo son revistas enfocadas en el disefio y la decoracion
permitira llegar a clientes mas especializados.

6.5.1. Objetivo de la comunicacion
e Crear preferencia de marca
6.5.2. Seleccién de la politica de comunicacion

Generar una comunicacion directa con el cliente a través de la pagina web, blog o
redes sociales como Facebook, Twitter, entre otras.

Mantener existencias suficientes del material impreso como: catalogos, flyers,
tarjetas de presentacion, entre otras. (Ver Anexo 4 Imagen Corporativa)

Para alcanzar el objetivo y las estrategias propuestas para la fase de
comunicacion se realizara las siguientes actividades:

e Contactar una empresa dedicada al desarrollo de paginas web

e Aprovechar el area de disefio con el fin de desarrollar el material impreso
correspondiente.

e Realizar las gestiones necesarias para la publicacion del material
promocional en el medio o los medios escogidos.

6.6. ESTRATEGIAS DE SERVICIO

El servicio sera parte integral de area D y constituird el aporte diferenciador que
tendran los productos mediante los servicios como: preventa, postventa y
garantias, estos seranjotorgados a todos los clientes que con su aporte y compra
contribuiran al desarrollo y posicionamiento de la empresa.

6.6.1. Objetivo del sér’wdg

e Satisfaccion del cliente \

6.6.2. Seleccion de las politicas del senyi

Asesorar y desarrollar productos ex@
meta establecido.

Permitir al cliente personalizar el producto a nivel formal y/o estético.
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Para alcanzar el objetivo y las politicas propuestas en la fase deservicio se
realizaran las siguientes actividades:

e Establecer una comunicacion entre cliente-disefiador con el fin de lograr un
producto acorde con la identidad del cliente o empresa.

e Mantener con el area de disefio y producciéon y comercial un control en el
numero de existencias de los moldes del producto exclusivo, para asi
garantizar al cliente la adquisicion o reposicion del mismo.
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7. ANALISIS ADMINISTRATIVO
7.1. CLASE DE NEGOCIO Y VENTAJAS COMPETITIVAS

La empresa area D, estd enfocada al disefio, produccion y comercializacion de
productos contemporaneos en ceramica, fundamentada en el disefio, y la
investigacion, para dar soluciones practicas que faciliten y mejoren las
condiciones, formales y simbdlicas de nuestro mercado meta como lo es
restaurantes, cafés, heladerias con estilo contemporaneo, dispuestas al cambio y
apasionadas por el disefio.

Los productos desarrollados por area D poseen las siguientes ventajas
competitivas:

e Disefiar los productos de acuerdo a los requerimientos de diferenciacion y
exclusividad que buscan las empresas clientes. por medio del disefio.

e Satisfacer la busqueda constante de diferenciacion e innovacion.

e EI disefio como amplificador de la capacidad de los productos de
comunicacion, persuasion Yy conviccion necesarias para atraer al
consumidor.

e Optima planificacion del trabajo.

7.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Area D posee la siguiente estructura organizacional:

La organizacion se caracterizara por tener un estilo administrativo participativo,
con un tipo de organizacion vertical lo que se caracteriza por poseer jerarquias en
cada una de las areas de la empresa. Pero con un intenso trabajo en equipo, con
una cultura y ambiente de trabajo que hace que cada uno de los integrantes de
area D se sienta identificade,y. céenezea-el valor que agrega su trabajo al desarrollo
y crecimiento de la emg&e]a (Ver organigrama pag.74).

Caracteristicas que ‘se‘logran a través de esto son:
) -
e Buen desempefio en el area de bajo
e Buen servicio

e Consolidacion oportuna de los objetivos propuestos.
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¢ Un ambiente de trabajo mas familiar.
e Un producto mas apreciado en el mercado.
7.3. OBJETIVOS Y ACTIVIDADES DE LAS AREAS DE LA EMPRESA
Para la determinacion de los objetivos por area D se tiene en cuenta lo siguiente:
7.3.1. Area comercial
¢ Introducir con éxito los productos en el mercado regional y nacional.
7.3.2. Area de disefio y produccion.

e Disefar productos que satisfagan la diferenciacién e identificacion de los
clientes por medio del disefio.

7.3.3. Objetivos de la Organizacion
e Mantener el trabajo interdisciplinario y la direccién participativa
7.3.4. Area de investigacion y desarrollo

e Crear nuevas lineas de productos que solucionen eficazmente las
actividades de nuestros clientes.

Acorde con los objetivos propuestos se definiran estrategias y actividades
buscando que cada area cumpla lo planeado.

Tabla 19. Actividades de cada departamento

Amplio
§ conocimiento en la

administracion, ser
eficaz y oportuno
en la toma de
decisiones. Debe
tener aptitudes
para planeary
gcutar estrategias
 le permitan a la
presa sobresalir
en el mercado.

epresentante
legal,

_ irigir todas las
Gerenciales Gerente ividade la

S
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Actividades

Actividades

Requisitos

especiales

Disefio y
Produccién

Disefar
productos
innovadores,
llenando todas las
expectativas de
diferenciacion e
identificacion del

Jefe de Disefioy mercado.

Produccion

Debe tener
experiencia en el
manejo y
tratamiento de los

Comerciales

Jefe Comercial

Elaborlar materiales como
contro esy | yeso, barbotina
SUpervision en € esmaltes, etc., su
proceso disefio y
productlvo, y procesos.
teniendo en

cuenta la

capacidad de

produccién.

Elaborar politicas  Conocer el

de mercadeo mercado objetivo
para vender los y poseer
productos en el aptitudes

mercado meta.

estratégicas.

Investigacion y
Desarrollo

Disefar y
desarrollar
nuevas lineas de

_productos en

sean innovadores
en la parte

/uncional yenla

Personal creativo,
innovador y
actualizado en
conocimientos
sobre el
tratamiento del
material, y
tendencias en
isefo.

——
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7.4. MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

La estructura legal de area D, se enmarcaran dentro de una empresa unipersonal.
Area D, se encuentra en el sector de manufactura y comercializacion y cumplira
con las regulaciones legales que implica todo negocio, las cuales permitiran operar
sin ningan tipo de temores. (Ver Anexo 5 Acta de Constitucion y marco legal de la
organizacion).

7.5. GESTION DEL TALENTO HUMANO

El perfil del talento humano del negocio debe tener una hoja de vida de acuerdo
con las necesidades y politicas y una experiencia acordes a los requerimientos
gue se necesiten para cada una de las areas de la empresa, ademas debera
cubrir algunos requisitos tales como: creatividad, liderazgo, capacidad de toma de
decisiones, honestidad, responsabilidad, etc., teniendo en cuenta que con estos,
area D brindara a los consumidores mas confiabilidad y credibilidad.

La empresa seguira un determinado proceso el cual seréa: la seleccion, induccion y
capacitacion permanente para la incorporacion y contratacion del personal. Se
contara con diferentes formas de captacion de personal tales como: medios de
comunicacion, agencias de empleos, o servicios de empleo como el SENA, etc.
Posteriormente se realizard una preseleccion donde se escogen a los tres (3)
candidatos mas adecuados para desempeiiar el cargo, seguido de un proceso de
seleccion y evaluacion como: entrevistas y pruebas psicotécnicas, buscado asi el
personal adecuado.

Inmediatamente area D procedera a la contratacion, el cual se realiza en forma
escrita con un contrato a término definido (1 afio), contando con un periodo de
prueba de dos meses.

Area D, formaré al nuevo empleado realizando una capacitacion con respecto a su
cargo y teniendo en cuenta sus habilidades y conocimientos, el cual consistira en
un programa que tendra en cuenta los aspectos personales con temas como:
manejo de equipos, ‘materiales, seguridad industrial, etc., buscado mejorar
siempre el desarrollo de-la gente y-el-de-la empresa.

La trayectoria delos erﬁblaad s se medira de acuerdo a la gestion de desemperio
para lo cual se tendran los siguientes factores: calidad de trabajo, conocimientos
personales, responsabilidad, \eelaborgcion en las tareas, organizacion vy
planificacion del trabajo, integracion cemsj izaeion, entke; otras, porque esto
hard que la empresa cumpla con (8 enta ante todo la
responsabilidad social y entregand@ g de acuerdo a los
requerimientos del cliente.
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En el siguiente organigrama se representa los principales cargos y desempeiios

Figura 11. Organigrama

Gerente General

-------------- Contador

Jefe de Disefio y

- Jefe Comercial
Produccion

Operario 1 Operario 2 Operario 3 Vendedor

7.6. NATURALEZA, FUNCIONES Y NATURALEZA DEL CARGO
7.6.1. Gerente general. Nivel: directivo; ubicaciéon: general

e Naturaleza del cargo: al cargo del gerente, le compete el ejercicio de las
funciones, la toma de decisiones en la direccién, planeacién, organizacion,
ejecucion y control de todas las actividades que se desarrollen en las
diferentes areas de la empresa, asi mismo., le corresponde representarla
legalmente para todos los efectos que se contemplan en los estatutos y en
las disposiciones legales vigentes, velar por la existencia de un adecuado
sistema de planeaciéon estratégica de la entidad, velar por la correcta y
eficaz asignacion de los recursos humanos, técnicos y financieros que
disponga la empresa.

e Funciones: ejecutarstodes—los~actos u operaciones correspondientes al
objeto social e\cm]ormidad con lo previsto en los estatutos y las leyes.
Autorizar con su los actos y documentos publicos y privados que
deban otorgarse en el esarroILo de las actividades propias de su objeto o

intereses de la empresa
GF fj ercial
IStrativo i on todas aquellas

e Naturaleza del cargo: cargo ad
actividades comerciales que seran contempladas dentro de la empresa
tales como: el de implementar estrategias que permitan detectar y capturar
nuevos mercados y asi mismo con lo relacionado con la venta, esto con el

7.6.2. Jefe comercial. Nivel ejecuti
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fin de incrementar su desarrollo y coordinar la ejecucion del sistema de
compras y de ventas.

Requisitos: administrador (a) de empresas, con experiencia de un afo en
cargos afines

Funciones: programas, ordenar y autorizar las ventas. Planear, organizar y
autorizar campafias publicitarias. Organizar, orientar y capacitar a los
vendedores sobre innovaciones, promociones o cambios en politicas de
ventas. Realizar la compra de materia prima a los proveedores teniendo en
cuenta la calidad y precio. Presentar informes requeridos por el gerente.
Ordenar y autorizar la actualizacién de precios para los productos. Realizar
estudios de mercado para ubicar acertadamente el producto.

7.6.3. Jefe de disefio y produccion. Dependencia: area de Disefio y
Produccién

Naturaleza del cargo: sera uno de los promotores del proyecto dado su
grado de conocimiento en cuanto al desarrollo de productos, sobre las
necesidades del cliente y sus posibles soluciones, ademas es la persona
encargada del manejo y tratamiento de los materiales y procesos asi como
de los sistemas de produccion previstos, con el fin de garantizar 6ptimos
resultados del producto final.

Requisitos: Disefiador(a) industrial o ingeniero(a) industrial; experiencia
minima de dos afios en cargos afines

Funciones: investigar y desarrollar nuevas lineas de productos. Adecuar
las caracteristicas de los productos a los deseos y preferencias del
segmento de mercado seleccionado. Manejar la imagen corporativa de la
empresa. Programar y panificar la produccion. Supervisar la recepcion de
materia prima y demas materiales necesarios para la produccion. Velar
porque se lleve a cabo correctamente todo el proceso productivo. Controlar
despachos de pedidos. Velar por el buen mantenimiento y manejo de la
maquinaria delf&rea/a’su“cargo.

7.6.4. Operario Depend}§ i :‘érea de Produccién

Naturaleza del cargo: éssla persona encargada deI manejo y elaboracion
de los productos. =g ===

nal de Aprendizaje,
SENA. Experiencia minima de do

Funciones: seguir las normas técnicas establecidas por el jefe de
produccion. Manejar y mantener en forma adecuada el espacio de trabajo y
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las herramientas de produccidén, seguir los pasos establecidos en el
proceso productivo y preparar el producto final para su posterior despacho.

7.6.5. Vendedor. Dependencia: &rea comercial

7.6.6.

Naturaleza del cargo: se encarga de convencer y de persuadir al cliente
de comprar el producto y ademas de estar atento a los gustos de este.

Requisitos: técnico en ventas con énfasis en atencién al cliente. Excelente
presentacion personal. Experiencia minima de un afio. Buena disponibilidad
de tiempo.

Funciones: dar a conocer el producto con sus cualidades y beneficios.
Revisar que los productos lleguen adecuadamente al cliente. Entregar un
informe al jefe comercial sobre las ventas realizadas.

Contador. Jefe inmediato gerente

Naturaleza del cargo: persona que se encarga de llevar la contabilidad de
los recursos de la empresa, analiza los datos financieros de la misma y
propende que se tomen buenas decisiones para mantener la estabilidad
financiera de la empresa.

Requisitos: titulo universitario de Contador publico. Experiencia de dos
afos en cargos afines.

Funciones: elaborar estados financieros conforme lo determina la ley o
cuando lo amerite. Preparar informes anuales con debido establecimiento
de saldos a la fecha de cada uno de las partidas que se disponga, previa
disposicion del administrador. Elaborar libros de bancos y establecer saldos
diarios. Revisar solicitudes de reposicion de fondos y preparar cheques y
ordenes de pago. Registrar operaciones en sus respectivos libros tales
como: gastos generales, cuentas bancarias, cuentas por pagar y cuentas
por cobrar. Controlar los ingresos y egresos. Los tramites en materia de
tributacion, retencionsy. recuperacion de IVA y lo que corresponde en este

campo. \ /
»

Tareq
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8. ANALISIS TECNICO
8.1. PROCESO TECNICO

En area D el proceso productivo va establecido por parametros tales como:
determinar todas las actividades que se requiere para la produccion de los
productos en ceramica; organizar en forma secuencial las actividades que se
necesitan para la realizacion de los productos, y por ultimo establecer el tiempo
necesario para llevar a cabo todos los objetos disefiados por la empresa.

El proceso productivo realizado en area D se muestra en el siguiente diagrama
(figura 8), en el cual se maneja en forma Optima las operaciones requeridas para
la transformacién del producto y de igual manera el control de calidad en los
respectivos tiempos y movimientos.

Figura 12. Proceso productivo

Investigacion Fabricacion Fabricacion Vaciado Desmoldado Calado
y Disefio matriz base molde

v
7

Control de Pulido
Calidad

9

Control de Secado
Calidad
Retoque Hornear Preparacion

y esmaltado

u/
Fuente: esta investigacién O r E O
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1

Investigacion y disefio. Esta fase durard aproximadamente 15 dias
hébiles y que pueden variar dependiendo de la complejidad del proyecto.
Durante esta etapa se realizard una investigacibn que consiste en
recolectar informacion de la empresa cliente y de sus productos, entrevistas
con el propietario y el personal, con el fin de determinar las necesidades,
requerimientos y parametros que seran solucionados por el disefio. Luego
de pasar por esta fase de investigacion se llega a la parte de aprobacion y
consolidacion del disefio final, en ésta se establecen planos técnicos,
especificaciones de decoracion, y cantidad de produccion.

Fabricacion de matriz base. Con base a planos técnicos se realiza
una matriz, y para esto se utiliza madera por se un material resistente,
duradero y moldeable, el cual permitird la reproduccion exacta de la forma
del producto, esta fase se realizara por fuera de las instalaciones de la
empresa, se realizard alianzas estratégicas con el fin de subcontratar la
mano de obra de un taller de carpinteria que se encargara de realizar las
respectivas matrices en un tiempo de entrega de 2 a 4 dias dependiendo de
la complejidad del disefio.

Fabricacion del molde. Para esta fase se utilizard yeso, que por sus
cualidades fisicas de absorcion permite secar la barbortina en buenas
condiciones y en un tiempo de 6 horas. El yeso “tipo Roca”, con una
presentacion en polvo es mezclado en un contenedor con agua hasta
conseguir una mezcla homogénea y espesa, luego de esta preparacion se
vierte sobre una matriz que posee la forma del producto, que previamente
fue preparado sobre una “cuna” de arcilla y dispuesto dentro de un
contenedor rectangular realizado por paredes de vidrio que se retiraran
cuando la mezcla de yeso se seque y tome la forma de la matriz, antes de
poder utilizar el molde de yeso se debe dejar secar por un espacio de 10
dias dependiendo de las condiciones del ambiente.

Antes del siguiente paso el molde de yeso es preparado con un desmoldante para
qgue la barbotina al momento de finalizar el proceso de secado que dura
aproximadamente entre.l as2 heras.sea-mas facil el proceso de desmoldado.

4

El vaciado:.““%@siste en tomar y verter la materia prima llamada
barbotina en'su preseﬁtacién liguida dentro del molde de yeso para que
tome la forma del producto.

de barbotina ya seca con
la forma que ha tomado del fase/se la debe realizar
con mucho cuidado para que iones, ni golpes ya
gue su estructura no es suficientemente fuerte para poderla manipular.

El desmoldado. Consist

El calado. Mediante cortes que se le hacen  al objeto se logra poder
retirarle material, dejando asi agujeros de diferentes medidas y formas, con
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el fin de lograr una decoracion alterna y diferente y que ademas permita ver
el interior del producto.

7 Pulido. Utilizando herramientas como las medias lunas de metal o de
madera, los vaciadoras, etc., se conseguira retirarle algunos rebordes,
permitiendo darle la apariencia final al objeto, luego se le pasa sobre la
superficie trabajada una esponja humeda con el fin de mejorar el acabado y
darle una textura homogénea.

8 El secado. Un buen secado de las piezas fabricadas llega hasta que
tome un color blanco o una textura de “cuero”, esto toma alrededor de un
periodo de 24 a 30 horas dependiendo de factores como el ambiente; o sea
gue el secado se hard de forma natural y sin acelerar el proceso ya que
esto podria dafiar el producto realizado. Las piezas en el proceso de
secado deben tener unas condiciones externas adecuadas como: espacio
suficiente entre objeto y objeto para evitar que se adhieran, ademas de una
superficie adecuada que garantice una optima contraccion del material,
para este fin se utiliza estantes de madera cubiertos con plastico, lo cual
permitira que este acompafe el proceso de contraccion sin que efectué
ninguna deformacion.

9 Preparacion y esmaltado. En esta fase al objeto se le aplica el color
final que llevara. La aplicacion del esmalte se conseguira por medios de dos
métodos de pintado, uno de ellos es con ayuda neumatica, que esta
pulverizado y propulsién de la pintura, producida por la presion de aire
comprimido proveniente de un compresor, presenta algunas ventajas como:
aplicacion rapida y la calidad en el acabado. Y la otra aplicacion es a mano
con la ayuda de diferentes opciones de pinceles. Los esmaltes con un
componente o pintura que permite que el producto a través del calor
consiga la vitrificacion dandole asi las caracteristicas y condiciones de
ceramica.

10 Horno. En esta fase los objetos son llevados al horno hasta alcanzar
una temperatura de aproximadamente 1120°C, para que se “quemen”, este
proceso dura un peglodo de 12 horas alcanzando la pieza u objeto el estado
de vitrificacion. Wlego es apagado el horno para que la temperatura
descienda, asi-poder sacar del horno los productos sin que se produzcan
ningdn tipo de fisuras, nikompimientos, este periodo dura el mismo tiempo
de la “quema” (12 horas) al_pasar jtodoseste periodo los objetos son

%
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8.1.1. Talento humano. Area D estara dedicada a la produccion de productos en
ceramica desarrollando lineas para el hogar e institucional, el cual posee un
proceso productivo bien definido, acompafiado de un excelente talento humano
gue se caracteriza por ser responsable, comprometido, eficiente entre otras
cualidades que son necesarias para llevar este trabajo. La parte productiva esta
conformada por tres personas encargadas de operaciones como: el vaciado y
desmoldado, el pulido y calado, preparacion y esmaltado.

Para la vinculacién de este talento humano se tendran en cuenta las habilidades y
experiencias que se necesitan para cada uno de los cargos a desempeniar.

8.1.2. Materia prima y proveedores. La materia prima utilizada para llevar a cabo
la produccion de los productos en ceramica para las lineas hogar e institucional
consta principalmente de yeso para la fabricaciéon de moldes, barbotina para el
desarrollo de los productos y esmaltes para su decoracion, lo cual se adquieren
teniendo en cuenta que los proveedores son de facil acceso y poseen precios
competitivos en el mercado, son responsables y cumplidos, y brindaran la materia
prima en el momento en que la necesitemos, ofreciendo nuevos precios por pronto
pago y garantizando que siempre ofreceran un producto de optima calidad.

Los proveedores de area D seran: Satelca, Academia Rumipamba, entre otros.
Las materias primas utilizadas para la elaboracion de los productos son:

o Bulto(s) de yeso tipo roca que contienen 25 kilos cada uno para la
fabricacion de moldes.

o Galon(es) de barbotina que contiene 3.7854 litros cada uno para la
fabricacion de los productos.

o Esmalte(s) de 4 oz o de cantidad superior para la aplicacion del color al
producto y de colores segun requerimientos del cliente.

En cuanto a los requerimientos de compra dependeran en su totalidad del precio y
la demanda del producto, para_definir los requisitos necesarios para ejecutar un
proceso productivo sin ir?errupciones y. lograr ofrecer un producto al cliente de

excelente calidad. = . \
8.1.3. Maquinaria y equipo. En area'D; utilizaremos la tecnologia y maquinaria
adecuada para el proceso productivo lo son;__

e

£

o Horno: sirve para lleva
esmaltes por medio del calor.
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Tabla 20. Caracteristicas del horno

Construida en acero
inoxidable, totalmente
Estructura indeformable.

Construida con ladrillos
refractarios-aislantes de

Camara de Calefaccion muy baja densidad

Resistencia de Kanthal en

distribuidos en
h

| contorno del
stas resistencias
Calefaccion

estan alojadas en unas
ranuras efectuadas en los
ladrillos.
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Construida con ladrillos
de la misma calidad.

Puerta Apertura de la puerta

algo mas de 90°

Provisto de un
programador electrénico
para realizar la coccion
totalmente automatica
Cuadro de Control de las tres fases de una
coccion: secado,
cocciony
mantenimiento.

Fuente: esta investigacién

. Presentacién y formas de los hornos: otras de las caracteristicas a
F en I|tros medidas interiores y exterlores
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Figura 13. Presentacion y tamafos de los hornos

. Herramientas: ademas se utilizaran herramientas para esta labor, lo
cual ayudaran a que el producto final salga con las mejores cualidades y
requerimientos establecidos por los clientes.

Tabla 21. Caracteristicas de las herramientas

Permite cortar rebordes
o alguna imperfeccién a
ortador la pieza de arcilla, a

e su filamento
etalico.
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Herramientas de corte y
de perforacién,

Buriles utilizados para facilitar el
e ——— calado de la pieza, o
|: Doble alguno otro proceso.
Cepillo
Sierra

7&-;__ >

: = — —

So== =)

f—— —

o = Vaciadores Remueven material
P — excedente

|

Se caracterizan por
m lar darle al objeto la forma
i y la apariencia final con

areg™

Palillos de madera para
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Medias lunas de metal
0 madera

Son herramientas que
se caracterizan por
darle al objeto la forma
y la apariencia final.

Pistola aerografica por
gravedad

Es un instrumento que
emplea aire a presion
para dispersar un
pigmento en particulas
muy finas.

instrumento que

aire a presion

dispersar un

ento en particulas
muy finas.
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Compresor de aire

Proporciona aire
comprimido

Fuente: esta investigacién

Con la adquisicién de esta maquinaria y otras herramientas de trabajo se garantiza
total eficiencia en el proceso productivo.

Para el manejo de la maquinaria y herramientas de la empresa se formara al
personal dandoles capacitacién tanto en el manejo correcto del horno, como en su
mantenimiento dia a dia y en la seguridad que se debe mantener en el espacio de
trabajo, de esta manera se garantiza un proceso productivo sincronizado, sin faltas
por los manejos eficientes o por desconocimiento del trabajador tanto de este
como de las otras herramientas de trabajo.

El mantenimiento del horno y de las demas herramientas se realizara en forma
preventiva teniendo un programa desarrollado especificamente para dar
cumplimento a esto (Ver Anexo 6 Estado de Maquinaria y Herramientas), el cual
consiste en hacer una lista de chequeo, de como esta funcionado cada maquinaria
y herramienta, que mantenimiento necesita, etc., pues es de vital importancia para
evitar paradas o dete‘lqli: enla produccmn

El mantenimiento en.la realizado por personal interno en sus
labores diarias realizando el aseo ad do ya que de esta forma se garantizara
el buen funcionamiento de cada uno e us activos.

8.2. DISTRIBUCION DE PLANTA r

Area D poseera espacios donde estal ublcadoii pun;el venta, oficina y la

parte productiva, contando con todos los servicios. basicos de agua, luz, teléfono,
etc., los cuales estaran bien distribuidos y guardando las reglamentaciones en
relacion con la ubicacién de la empresa.
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La planta operativa tendra una clase de distribucion de tipo proceso, que consiste
en la manufactura de piezas en pequefios grupos o lotes, y para la produccién de
una gran variedad de piezas de diferentes tamafios o formas.

El personal y los equipos que realizan una misma funcion se agrupan en una
misma area. Los distintos productos tienen que moverse de un &rea a otra, de
acuerdo con la secuencia de operaciones establecida para su obtencion.

Para el disefio de la planta operativa de area D se tendra en cuenta las decisiones
de distribucién del recurso humano, la materia prima, la maquinaria y las zonas de
almacenamiento, transporte, empaque, pruebas técnicas y desarrollo de nuevos
productos, de la mejor manera posible, cumpliendo con los objetivos como:

. Disminucion de la congestion

o Disminucion de riesgo para el material o su calidad
o Disminucion de retrasos y del tiempo de fabricacion
o Reduccion de riesgo para los trabajadores

o Mejorar la supervision y el control de calidad

o Eliminar areas ocupadas innecesariamente

8.3. INVENTARIOS

El objetivo principal del manejo de inventarios de la empresa sera el de mantener
una cantidad optima de materiales para que exista disponibilidad en cualquier
momento y de esta forma no afecte el proceso productivo. Son olvidar que si se
almacenara una cantidad de materia prima excesiva, se puede tener problemas
por mantener capital improductivo, que puede ser invertido en otro campo.

El inventario que se va a manejar para la materia prima tomara una base de re
orden de 27 dias considerando que el proveedor suministrara la materia prima en
dos (2) dias, pues seha-tenido=en-cuenta para definir este tiempo aspectos como:
Consumo estimado de m eria prima en/un mes, tiempo que se emplea en colocar
una orden de compra |o 'p'ro‘eedores tiempo para pedir cotizaciones, tiempo de

entrega, margen de seguridad.
1

En cuanto a los inventarios de productos en proceso son minimos, ya que por el
tipo de producto y por el proceso de elaboracion a seguir se trabajara cada paso,
pues ademas el proceso productivo se encuentra sincronizado teniendo en cuenta
las capacidades de produccion en cada etapa del proceso y asi mejorar el

90

——
| —



desarrollo de la empresa y por ende los costos y las entregas a tiempo sin averias
en los productos.

8.4. MEJORAMIENTO CONTINUO

Area D buscara mantener siempre la calidad del producto, esto se lograra
realizando un excelente proceso investigativo, operativo y productivo, permitiendo
ofrecer un producto de optima calidad y que logre ser competitivo.

El mejoramiento continuo que se aplicara en area D permitird tener excelentes
relaciones desde el proveedor hasta el consumidor potencial, detectando fallas y
aplicando los correctivos necesarios que permitirdn su eliminacién a través de la
mejora de los procesos. Para este proceso de mejoramiento continuo se tendra en
cuenta en la empresa los siguientes puntos basicos.

o Realizar una evaluacion de los empleados y el potencial de desarrollo
esperando acorde con los objetivos de la organizacion, a través de
conferencias, capacitaciones entre otras, que ayudaran en el fortalecimiento
de la empresa.

o Determinar con la mayor exactitud las necesidades de los clientes.

o Identificar y diagramar cada proceso, procedimiento, actividad, tarea o
trabajo, estableciendo sus puntos neuralgicos.

o Determinar y corregir en la empresa el desperdicio de tiempo,
operaciones, procesos, materiales, maquinaria, informacién, documentos,
etc.

El entorno donde se desarrollara la empresa es bastante competitivo, por lo tanto
siempre se trabajara por buscar la excelencia marcando factores de éxito y en
nuestras ventajas competitivas.
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9. ANALISIS FINANCIERO

Valores iniciales de configuracién del Plan de Negocios

Empresa: Area D

IVA 16.00%
Factor promedio de aportes patronales y prestaciones sociales 52.00%
Tasa de oportunidad 13.00%
Provision para impuestos de renta 33.00%
Valor délar en pesos 1969.00
Afos de proyeccion 5

Desarrollo del prototipo

 Empresa: Area D

item Cantidad Costo Unitario Costo total

Cuadratt0 1 $69.948,00 $69.948,00
Gloo 1 $ 69.900,00 $ 69.900,00
Sofi 1 $ 62.524,00 $ 62.524,00
Rubik 1 $ 79.460,00 $ 79.460,00
Total general 4 $ 281.832,00

Amortizaciones

Empresa: Area D

Y 4

ftem Valor total Meses de Valor mensual de
recuperacion recuperacion '
Gastos de prototipo $ 281.832,00 5 $56.366,40
Gastos preparativos $ 500.000,00 5 $ 100.000,00
[ = )



Activos fijos

Empresa: Area D |

Clase de Activo: Maquinaria y equipo

Activo Cantidad Valor Unitario Valor Total IVA Valor con IVA
Aerografo marca AFG tipo 1 $ 75.000,00 $ 75.000,00 $12.000,00 $87.000,00
lapicero
Caja registradora marca 1 $564.000,00 $ 564.000,00 $90.240,00 $ 654.240,00
CASIO de 10 dep
Calibrador pie de rey 2 $19.800,00 $39.600,00 $ 6.336,00 $45.936,00
Compresor 80 Lbs. con 2 $522.000,00 $ 1.044.000,00 $167.040,00 $ 1.211.040,00
motor de 1Hp
Escuadra # 10 Stanley 1 $ 7.800,00 $ 7.800,00 $ 1.248,00 $9.048,00
Flexometro 3 mts 2 $ 8.500,00 $17.500,00 $ 2.720,00 $19.720,00
STANLEY
Horno para ceramica a 1 $ 10.000.000,00 $10.000.000,00 $ 1.600.000,00 $11.600.000,00
gas
Juego de brocas 1 $66.000,00 $66.000,00 $ 10.560,00 $ 76.560,00
INCOLMA
Juego de Buriles 3 $30.000,00 $90.000,00 $ 14.400,00 $ 104.400,00
Juego de destornilladores 1 $ 24.500,00 $ 24.500,00 $ 3.920,00 $28.420,00
Xx10 STANLEY 4
Juego de Media Lunas 3 $10.800,00 $32.400,00 " $5.184,00 $37.584,00
Juego de palillos de 3 $27.600,00 $82.800,00 (
madera
Juego de pinceles 4 $19.500,00 $ 78.000,00 _$%2+480,00 I$ 90.480,0
Juego de Vaciadores 3 $ 30.000,00 $90.000,00 $ 14.40(&0 4$ 104.400,00
Martillo de caucho #24 2 $ 6.700,00 $ 13.400,00 $2.144, 15.544,00
MotorTool Discovery 147p 1 $113.000,00 $ 113.000,00 $18.080,00 S I '
Pistola Aerografica por 2 $45.000,00 $90.000,00 $ 14.400,00
gravedad GONI
Taladro percutor DEWALT 1 $318.000,00 $ 318.000,00 $50.880,00
ref. DW-5085, 1/

Total general 34 $ 11.888.200,00 $12.745.500,00 $2.039.280,00 $14.784.780,00
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Empresa: Area D

Clase de Activo: Muebles y Enseres

Activo Cantidad Valor Unitario Valor Total IVA Valor con IVA
Butacos Plasticos Rimax 6 $ 16.600.00 $ 99.600,00 $ 15.936,00 $ 115.536,00
Escritorio 2 $ 279.000,00 $ 558.000,00 $ 89.280,00 $ 647.280,00
Estanterias 2 $ 220.000,00 $ 440.000,00 $ 70.400,00 $510.400,00
Mesa de trabajo 4 $ 170.000,00 $ 680.000,00 $ 108.800,00 $ 788.800,00
Silla giratoria 3 $ 200.000,00 $ 600.000,00 $ 96.000,00 $ 696.000,00
Total General 17 $ 885.600,00 $ 2.377.600,00 $ 380.416,00 $ 2.758.016,00

Empresa: Area D

Clase de Activo: Equipo de Computo
Activo Cantidad Valor Unitario Valor Total IVA Valor con IVA
Computador de escritorio 2 $ 1.470.000,00 $2.940.000,00 $ 470.000,00 $ 3.410.400,00
A
Computador portatil DELL 1 $ 2.250.000,00 $ 2.250.000,00 $ 360.000,00 $ 2.610.000,00
Impresora laser Jet 1505 1 $ 435.000,00 $ 435‘050 00 \ ﬁoo ,00 $ 504.600,00
Total general 4 $ 4.155.000,00 $ 5.625.000,00 04000,00 $ 6.525.000,00

93

——
| —



Proyeccion de ventas por producto mensual-afio 1

Empresa: Area D

Cédigo: 1 Unidad de Costo: Fisica
Producto: Cuadratto Precio Venta: $ 157.460
Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor
1 30 $4.723.800 5 30 $4.723.800 9 30 $4.723.800
2 30 $4.723.800 6 30 $4.723.800 10 30 $4.723.800
3 30 $ 4.723.800 7 30 $4.723.800 11 30 $4.723.800
4 30 $4.723.800 8 30 $4.723.800 12 30 $4.723.800
Empresa: Area D
Cédigo: 2 Unidad de Costo: Fisica
Producto: Gloo Precio Venta: $ 143.918
Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor
1 30 $4.317.540 5 30 $4.317.540 9 30 $4.317.540
2 30 $4.317.540 6 30 $4.317.540 10 30 $4.317.540
3 30 $4.317.540 7 30 $ 4.317.540 11 30 $4.317.540
4 30 $4.317.540 8 30 $4.317.540 12 30 $4.317.540

Empresa: Area D

H

Caodigo: 3 Unidad de Costongisica
Producto: Sofi Precio Venta:.$143.918 /
Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor N\t Mes Unidades Valor
1 30 $4.317.540 5 30 $ 4.317.540 0 4.317.540
2 30 $ 4.317.540 6 30 $ 4.317.540 4.317.540
3 30 $4.317.540 7 30 $4.317.540 4.317.540
4 30 $4.317.540 8 30 $4.317.540 12 30 $4.317.540
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Empresa: Area D

Cédigo: 4 Unidad de Costo: Fisica
Producto: Rubik Precio Venta: $ 166.378
Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor Mes Unidades Valor
1 28 $ 4.658.584 5 28 $ 4.658.584 9 28 $ 4.658.584
2 28 $ 4.658.584 6 28 $ 4.658.584 10 28 $ 4.658.584
3 28 $ 4.658.584 7 28 $ 4.658.584 11 28 $ 4.658.584
4 28 $ 4.658.584 8 28 $ 4.658.584 12 28 $ 4.658.584
Proyeccion de produccion por producto
Empresa: Area D
Producto 1 Cuadratto
item/mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  Totaafo
U. Vender 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Inv. Final 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inv. Inicial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
U. Producir 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360

Empresa: Area D

Producto 2 Glog™7\"

item/mes 1 2 3 4 5 /A £ 9 | 10 11 12  Totaafo
U. Vender 30 30 30 30 30 30 360
Inv. Final 0 0 0 0 0 0 0
Inv. Inicial 0 0 0 0 0 0 0

U. Producir 30 30 30 30 30 30 360
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Empresa: Area D

Producto 3 Sofi

item/mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  Totaafo
U. Vender 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
Inv. Final 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inv. Inicial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

U. Producir 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360

Empresa: Area D

Producto 4 Rubik

item/mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Tota afio
U. Vender 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 336
Inv. Final 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inv. Inicial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

U. Producir 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 336

Produccién mensual en unidades-aio 1

Producto

1 2 3 4 5 6 7" 9 ) Tota afio
Cuadratto 30 30 30 30 30 30 360
Gloo 30 30 30 30 30 30 360
Sofi 30 30 30 30 30 30 360
Rubik 28 28 28 28 28 28 336
Total mes 118 118 118 118 118 118 118 118 1.416
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Presupuesto de materia prima por producto

Empresa. Area D

Cédigo Producto Detalle Unidad de Costo por Cantidad Costo total con
Compra Unidad Utilizada IVA
1 Cuadratto Yeso tipo Roca Kilos $ 800,00 36 $ 33.408,00
Barbotina Galon $ 6.500,00 1 $ 7.540,00
Esmalte vitrificante Oz $ 10.000,00 1 $ 11.600,00
Costo total de materia prima $ 52.548,00

Empresa. Area D

Cédigo Producto Detalle Unidad de Costo por Cantidad Costo total con
Compra Unidad Utilizada IVA
2 Gloo Yeso tipo Roca Kilos $ 800,00 28 $25.984,00
Barbotina Galon $ 6.500,00 1 $ 7.540,00
Esmalte vitrificante Oz $ 10.000,00 1 $ 11.600,00
Costo total de materia prima $45.124,00

Empresa. Area D

Cédigo Producto Detalle

Unidad de

Cantidad

Costo por

Costo total con

Compra U IVA
3 Sofi Yeso tipo Roca Kilos 800,00 | 28 $ 25.984,00
Barbotina Galon . $ 6:500,00 I 1 $ 7.540,00
Esmalte vitrificante Oz $ 101000,00/ 1 $ 11.600,00
Costo tot .124,00
[ & )




Empresa. Area D

Cédigo Producto Detalle Unidad de Costo por Cantidad Costo total con
Compra Unidad Utilizada IVA
4 Rubik Yeso tipo Roca Kilos $ 800,00 40 $37.120,00
Barbotina Galon $ 6.500,00 1 $ 7.540,00
Esmalte vitrificante Oz $ 10.000,00 1 $ 11.600,00
Costo total de materia prima $ 56.290,00

Costo total de materia prima $ 199.056,00

Criterio para la asignacién de costos y gastos fijos a los productos

Empresa: Area D

Produccién por afio Tiempo de Tiempo Total % Participacion de % de Asignacion

Producto (unidades) Produccién por Planta de los productos de Costos y

unidad (hrs/Unid) Produccién por Gastos por
afio (hrs/afio) Producto
Cuadratto 360 96 35.580 25,42 % 26,00 %
Gloo 360 96 35.580 25,42 % 25,00 %
Sofi 360 96 35.580 25,42 % 25,00 %
Rubik 336 96 5808 3,75% 25,00 %
Total 1.416 384 ) 1%‘\ 1)0,00 % 100,00 %

- 1

\_/
ared
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Asignacion de costos fijos de personal de produccidn por mes pos producto

Empresa: Area D

Mano de Obra Personal Sueldo fijo (sin ID Nombre Producto % Asignacion Valor asighado
prestaciones)
Directa Operario vaciador $ 515.000

1 Cuadratto 26 % $ 133.900
2 Gloo 25 % $ 128.750
3 Sofi 25 % $ 128.750
4 Rubik 24 % $ 123.600

100 % $ 515.000

Empresa: Area D

Mano de Obra Personal Sueldo fijo (sin ID Nombre Producto % Asignacion Valor asignado
prestaciones)
Directa Operario moldes $ 515.000
1 Cuadratto 26 % $ 133.900
2 Gloo 25 % $ 128.750
3 Sofi 25 % $ 128.750
4 Rubik 24 % $ 123.600
y 100 % $ 515.000
«®©
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Empresa: Area D

Mano de Obra Personal Sueldo fijo (sin ID Nombre Producto % Asignacion Valor asignado
prestaciones)
Directa Operario pintor $ 515.000

1 Cuadratto 26 % $ 133.900
2 Gloo 25 % $ 128.750
3 Sofi 25 % $ 128.750
4 Rubik 24 % $ 123.600

100 % $ 515.000

Empresa: Area D

Mano de Obra Personal Sueldo fijo (sin ID Nombre Producto % Asignacion Valor asighado
prestaciones)
Indirecta Carpintero $ 58.000,00
1 Cuadratto 26 % $ 15.080
2 Gloo 25 % $ 14.500
3 Sofi 25 % $14.500
4 Rubik 24 % $14.500
100 % $ 58.000
§
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Presupuesto de mano de obra por producto

Empresa: Area D

Producto Personal de Cant Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total Costos Total costos
produccion por vble por  sociales (CF) salario todos los Vbles de los fijos de los
trabajador unid. por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
(CF)
Céd. 1 Mano de obra directa
Cuadratto Operario 1 $133.900 % 0,00 $ 69.628 $203.528 $203.528 $0,00 $ 203.528
vaciador
Operario 1 $133.900 % 0,00 $69.628 $203.528 $203.528 $0,00 $ 203.528
moldes
Operario pintor 1 $133.900 % 0,00 $69.628 $203.528 $203.528 $0,00 $203.528
Costo total de mano de obra directa $610.584 $ 0,00 $610.584
Mano de obra indirecta
Carpintero 1 $ 15.080 $0,00 $0,00 $ 15.080 $ 15.080 $0,00 $ 15.080
Costo total de mano de obra indirecta $ 15.080 $ 0,00 $ 15.080
Subtotal $ 625.664 $0,00 $ 625.664

Empresa: Area D

Producto Personal de Cant Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total Costos Total costos
produccion por vble por  sociales (CF) salario todos los Vbles de los fijos de los
trabajador unid. por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador §
(CF)
Cé6d.2  Mano de obradirecta € {F _i
Gloo Operario 1 $128.750 % 0,00 $ 66.950 $195.700 Q 95.700 $ Of) $ 195.700
vaciador §
Operario 1 $128.750 % 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.7 $ 0,00 $ 195.700
moldes
Operario pintor 1 $128.750 % 0,00 $ 66.950 $195.700  $195.700
Costo total de mano de obra directa $587.100
Mano de obra indirecta
Carpintero 1 $ 14.500 $ 0,00 $ 0,00 $ 14.500 $ 14.500 $ 0,00 $ 14.
Costo total de mano de obra indirecta $ 14.500 $ 0,00 $14.500
Subtotal $601.600 $0,00 $601.600
(1 )



Empresa: Area D

Producto Personal de Cant Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total Costos Total costos
produccién por vble por  sociales (CF) salario todos los Vbles de los fijos de los
trabajador unid. por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
(CF)
Céd. 3 Mano de obra directa
Sofi Operario 1 $128.750 9% 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.700 $ 0,00 $195.700
vaciador
Operario 1 $128.750 % 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.700 $ 0,00 $ 195.700
moldes
Operario pintor 1 $128.750 % 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.700 $0,00 $ 195.700
Costo total de mano de obra directa $587.100 $ 0,00 $587.100
Mano de obra indirecta
Carpintero 1 $ 14.500 $ 0,00 $ 0,00 $ 14.500 $ 14.500 $ 0,00 $ 14.500
Costo total de mano de obra indirecta $ 14.500 $ 0,00 $ 14.500
Subtotal $601.600 $ 0,00 $601.600

Empresa: Area D

Producto Personal de Cant Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total Costos Total costos
produccion por vble por  sociales (CF) salario todos los Vbles de los  fijos de los
trabajador unid. por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
(CF)
Caod. 4 Mano de obra directa
Rubik Operario 1 $123.600 % 0,00 $64.272 $187.872 § $187.872 $0,00 $187.872
vaciador
Operario 1 $123.600 % 0,00 $64.272 $ 187.872( $1 7 , $187.872
moldes W
Operario pintor 1 $123.600 % 0,00 $64.272 $187.872 % 872 $0,00 $187.872
Costo total de mano de obra directa . $563.6 $ 0,00 $563.616
Mano de obraindirecta Vs
Carpintero 1 $ 13.920 $ 0,00 $0,00 $ 13.920 $13.920 0400 $ 13.920
Costo total de mano de obra indirecta $ 13.920 g

Subtotal $577.536

Empresa: Area D

| Costo total de mano de obra $ 2.406.400 $ 0,00 $ 2.406.400 |
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Asignhacion de costos o gastos de depreciacién anual por areas

Empresa: Area D

Activo Valor total Afos Valor por afio Asignacion del costo anual
Depr.
% Produccidn % administracion % Ventas
Maquinaria $14.784.780 10 $1.478.478 100 $1.478.478 0 $0 0 $0
y equipo
Mueblesy  $2.758.016 10 $ 275.801,60 60 $ 165.480,96 20 $ 55.160,32 20 $ 55.160,32
enseres
Equipode  $6.525.000 5 $1.305.000 0 $0 70 $913.500 30 $ 391.500
computo
Total general $ 3.059.279,60 $ 1.643.958,96 $ 968.660,32 $ 446.660,32

Asignacion de costos y gastos de depreciacion por producto

Empresa: Area D Produccion

Activo Valor mensual Producto % Valor por prod. Valor mensual

Maquinaria 'y Equipo $1.478.478 $ 123.206,50
Cuadratto 26 $ 32.033,69
Gloo 25 $30.801,63
Sofi 25 $30.801,63
Rubik 24 2

Muebles y Enseres $ 165.480,96 $ 13.790,08
Cuadratto )
Gloo
Sofi
rubikr
Total general $ 1.643.958,96
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Empresa: Area D Administracion

Activo Valor mensual Producto % Valor por prod. Valor mensual
Equipo de Computo $913.500 $ 76.125,00
Cuadratto 26 $19.792,50
Gloo 25 $19.031,25
Sofi 25 $19.031,25
Rubik 24 $ 18.270,00
Muebles y Enseres $ 55.160,32 $ 4.596,69
Cuadratto 26 $1.195,14
Gloo 25 $1.149,17
Sofi 25 $1.149,17
rubik 24 $1.103,21
Total general $ 968.660,32 $80.721,69

Empresa: Area D Ventas

Activo Valor mensual Producto % Valor por prod. Valor mensual
Equipo de Computo $ 391.500,00 $ 32.625,00
Cuadratto 26 $8.482,50
Gloo 25 $8.156,25
Sofi ; 25 $8.156,25

Rubik y = N $ 7.830,00
Muebles y Enseres $ 55.160,32 {\ $ 4.596,69

Cuadratto ~ = %26 \ /$1.195,14
Gloo 2 15 / $1.149,17
Sofi 25 =t [$1.149,17
Rubik 24 4

Total general $ 446.660,32
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Costos indirectos de fabricacion promedio mes por producto

Empresa: Area D

Cédigo Producto item Costo fijo % Valor CF Costo Vble Costo Vble  Costo Total
mensual Asignado total X Unid. Total
asignado Producida  Produccién
1 Cuadratto
Personal Indirecto
Carpintero $ 58.000,00 26% $ 15.080,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 15.080,00
Subtotal personal $ 15.080,00 $0,00 $0,00 $15.080,00
Otros costos

Depreciaciones $ 136.996,58 26% $35.619,11 $ 0,00 $ 0,00 $35.619,11
Subtotal otros costos $35.619,11 $ 0,00 $0,00 $35.619,11
Total Costos indirectos de fabricacion $50.699,11 $0,00 $0,00 $50.699,11

Empresa: Area D
Cédigo Producto ftem Costo fijo % Valor CF Costo Vble Costo Vble  Costo Total

mensual Asignado total X Unid. Total
asignado Producida  Produccién
1 Gloo
Personal Indirecto 7,
Carpintero $ 58.000,00 25% $14.500,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 14.500,00
Subtotal personal | 4 1[%0 $.0,00 $0,00 $14.500,00
Otros costos \L \

Depreciaciones $ 136.996,58 25% = $ 34.24\il4 i 0,00 $0,00 $ 34.249,14
Subtotal otros costos $ 34.249; $/0,00 $0,00 $ 34.249,14
Total Costos indirectos de fabricaciéon $ 48.749,15 0 ,0 48.749,15
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Empresa: Area D

Cédigo Producto item Costo fijo % Valor CF Costo Vble Costo Vble  Costo Total
mensual Asignado total X Unid. Total
asignado Producida  Produccién
3 Sofi
Personal Indirecto
Carpintero $ 58.000,00 25% $ 14.500,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 14.500,00
Subtotal personal $ 14.500,00 $0,00 $0,00 $14.500,00
Otros costos

Depreciaciones $ 136.996,58 25%  $34.249,14 $ 0,00 $0,00 $ 34.249,14

Subtotal otros costos $34.249,14 $ 0,00 $ 0,00 $34.249,14

Total Costos indirectos de fabricacion $48.749,15 $ 0,00 $ 0,00 $48.749,15

Empresa: Area D

Cédigo Producto item Costo fijo % Valor CF Costo Vble Costo Vble  Costo Total
mensual Asignado total X Unid. Total
asignado Producida  Produccién
4 Rubik
Personal Indirecto
Carpintero $ 58.000,00 24% $ 13.920,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 13.920,00
Subtotal personal '$ 13.920,00 $0,00 $0,00 $13.920,00
Otros costos M —

Depreciaciones $ 136.996,58 24% $I),OO $0,00 $ 32.879,18

Subtotal otros costos 0,00 $ 0,00 $32.879,18

Total Costos indirectos de fabricacion 5,0,00 $ 0,00 $ 46.799,18

I 4

Empresa: Area D

Total Costos indirectos de Fabricacion

$ 194.996,58

——
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Presupuesto total mensual de la materia prima-afo 1

Empresa: Area D

Producto item 1 2 3 4 5 6
U. producir Cuadratto 30 30 30 30 30 30
Valor total $1576.440 $1.576.440 $1576.440 $1.576.440 $1.576.440 $1.576.440
MP
U. Producir Gloo 30 30 30 30 30 30
Valor total $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720
MP
U. producir Sofi 30 30 30 30 30 30
Valor total $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720
MP
U. Producir Rubik 28 28 28 28 28 28
Valor total $1575280 $1.575.280 $1575280 $1.575.280 $1.575.280 $1.575.280
MP
Empresa: Area D
Producto [tem 7 8 9 10 11 12 Afio 1°
U. producir Cuadratto 30 30 30 30 30 30 360
Valor total $1.576.440 $1.576.440 $1.576.440 $1.576.440 $1.576.440 $1.576.440 $18.917.280
MP
U. Producir Gloo 30 30 30 . 30 30 30 360
Valor total $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $1.353.720 $ 16.244.640
MP (
U. producir Sofi 30 30 30 N 430\ 30 30 360
Valor total $1.353.720 $1.353.720 $ 1.353.720{.1._“ $1. .‘0 $ 1/53.720 $1.353.720 $16.244.640
MP >
U. Producir Rubik 28 28 28 o8 mmd Jo 336
Valor total ~ $1.576.280 $1.575.280 $1.575.280 $1.575.280 GF@ 018 .903.360
MP
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Costo de produccion promedio mensual por unidad

| Empresa: Area D

Cbéd. Producto item Costo fijo Costo Unidades Total costo Costo de
mensual Variable producidas mensual produccion
unitario promedio por mes promedio por
unidad
1 Cuadratto Costos de fabricacion $ 50.699,11 $ 0,00 $50.699,11 $ 1.689,97
Mano de Obra $610.584,00 $ 0,00 30.0 $ 610.584,00 $ 20.352,80
Materia prima $ 0,00 $ 52.548,00 $ 1.576.440,00 $ 52.548,00
Total producto $661.283,11 $52.548,00 $2.237.723,11 $ 74.590,77
| Empresa: Area D
Céd. Producto item Costo fijo Costo Unidades Total costo Costo de
mensual Variable producidas mensual produccion
unitario promedio por mes promedio por
unidad
2 Gloo Costos de fabricacién  $ 48.749,15 $ 0,00 $ 48.749,15 $1.624,97
Mano de Obra $ 587.100,00 $ 0,00 30.0 $ 587.100,00 $ 19.570,00
Materia prima $ 0,00 $45.124,00 $ 1.353.720,00 $45.124,00
Total producto $635.849,15 $45.124,00 $ 1.989.569,15 $ 66.318,97
§
Cod. Producto item Costo fijo Costo | .- Unid ‘ Total costo Costo de
mensual Variable ~ produdidas mensual produccion
unitario promedio pe eS promedio por
== gonunidad
3 Sofi Costos de fabricacion ~ $ 48.749,15 $ 0,00 $48.749,15_W [ $ 1.624,97
Mano de Obra $ 587.100,00 $0,00 30.0 $587.100,00 o §\ $ 18.570,00
Materia prima $ 0,00 $ 45.124,00 $ 1.353.720,00 $45.124,00
Total producto $635.849,15 $45.124,00 $ 1.989.569,15 $6.318,97
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Empresa: Area D

Céd. Producto item Costo fijo Costo Unidades Total costo Costo de
mensual Variable producidas mensual produccion
unitario promedio por mes promedio por
unidad
4 Rubik Costos de fabricaciéon  $ 46.799,18 $ 0,00 $ 46.799,18 $1.671,40
Mano de Obra $563.616,00 $ 0,00 28.0 $ 563.616,00 $20.129,14
Materia prima $ 0,00 $ 56.260,00 $ 1.575.280,00 $ 56.260,00
Total producto $610.415,18 $ 56.260,00 $2.185.695,18 $ 78.060,54

Asignacion de los gastos de personal de administracion y ventas

Empresa: Area D
Area Personal Sueldo fijo Céd. Producto % asignado Valor fijo asighado
mensual mas/prod
Administracion Gerente $ 1.030.000
1 Cuadratto 26% $ 267.800
2 Gloo 25% $ 257.500
3 Sofi 25% $ 257.500
4Rubikr 24% $ 247.200
{ ) 0% $ 1.030.000
(A

area
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Empresa: Area D

Area Personal Sueldo fijo Céd. Producto % asignado Valor fijo asignado
mensual mas/prod
Administracion Jefe de Disefio y $ 815.000
Produccién 1 Cuadratto 26% $211.900
2 Gloo 25% $ 203.750
3 Sofi 25% $ 203.750
4 Rubik 24% $ 195.600
100% $ 815.000

Empresa: Area D

Area Personal Sueldo fijo Céd. Producto % asignado Valor fijo asignado
mensual mas/prod
Ventas Jefe Comercial $515.000

1 Cuadratto 26% $ 133.900

2 Gloo 25% $ 128.750

3 Sofi 25% $ 128.750

4 Rubik 24% $ 123.600

100% $ 515.000

Empresa: Area D

Area Personal Sueldo fijo % asignado Valor fijo asignado
mensual mas/prod
(& > 4
Ventas Vendedor $515.000

1 Cuadratto
2 Gloo 750
3 Sofi 500 § . 15128750
4 Rubik 0 — $993'600
100% $515.000
( 1
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Presupuesto promedio mensual de personal de administracion y ventas por producto

 Empresa: Area D

Producto Personal Cant. Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total costos Total costos
por Vble por sociales CF salario todos los Vble de los fijos de los
trabajador unidad por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
CF
Céd. 1 Cuadratto
Administraciéon
Gerente 1 $ 267.800 $ 0,00 $139.256 $407.056 $407.056 $ 0,00 $ 407.056
Jefe de disefio 1 $211.900 $ 0,00 $110.188 $322.088 $322.088 $ 0,00 $ 322.088
y produccion
Subtotal $729.144 $ 0,00 $729.144
Ventas
Jefe comercial 1 $ 133.900 $ 0,00 $69.628 $203.528 $203.528 $ 0,00 $ 203.528
Vendedor 1 $ 133.900 $ 0,00 $ 69.628 $203.528 $203.528 $ 0,00 $ 203.528
Subtotal $ 407.056 $ 0,00 $ 407.056
Costo total personal $1.136.200 $ 0,00 $1.136.200
Empresa: Area D .
Producto Personal Cant. Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total costos Total costos
por Vble por sociales CF salario todos los Vble de los fijos de los
trabajador unidad por trabajadores trabajadores trabajadores
producida frabajador
CF
Cad. 2 Gloo o
Administracion % ; &
Gerente 1 $ 257.500 $ 0,00 $133.900, $ . $ 391/400 $ 0,00 $ 391.400
Jefe de disefio 1 $203.750 $ 0,00 $105.950  $309.70 $ 309.700 $ 0,00 $ 309.700
y produccion y 4
Subtotal $7
Ventas
Jefe comercial 1 $128.750 $ 0,00 $ 66.950 $195.700 $ 19
Vendedor 1 $128.750 $ 0,00 $ 66.950 $195.700 $ 195. ) 5 .
Subtotal $ 391.400 $0,00 $ 391.400
Costo total personal $ 1.092.500 $0,00 $.1.092.500
( ]
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Empresa: Area D

Producto Personal Cant. Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total costos Total costos
por Vble por sociales CF salario todos los Vble de los  fijos de los
trabajador unidad por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
CF
Cad. 3. Sofi
Administracion
Gerente 1 $ 257.500 $ 0,00 $133.900 $391.400 $391.400 $ 0,00 $ 391.400
Jefe de disefio 1 $ 203.750 $ 0,00 $105.950 $309.700 $309.700 $ 0,00 $ 309.700
y produccién
Subtotal $ 701.100 $ 0,00 $ 701.100
Ventas
Jefe comercial 1 $ 128.750 $ 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.700 $ 0,00 $ 195.700
Vendedor 1 $ 128.750 $ 0,00 $ 66.950 $195.700 $195.700 $ 0,00 $ 195.700
Subtotal $ 391.400 $ 0,00 $ 391.400
Costo total personal $ 1.092.500 $ 0,00 $ 1.092.500
Empresa: Area D
Producto Personal Cant. Costo fijo Costo Prestaciones Total Total salario Total costos Total costos
por Vble por sociales CF salario todos los Vble de los fijos de los
trabajador unidad por trabajadores trabajadores trabajadores
producida trabajador
CF
Céd. 3 Rubik
Administracion
Gerente 1 $ 247.200 $ 0,00 $128.544 $375.744 $375.744 $ 0,00 $ 375.744
Jefe de disefio 1 $ 195.600 $ 0,00 $101.712 $297.315 $297.315 $ 0,00 $297.315
y produccion £ o)
Subtotal W/ $673.059 $0,00 $ 673.059
Ventas ® ,
Jefe comercial 1 $ 123.600 $ 0,00 $64.272 $ 18%.8'*75 $ 187.872 I$ 0,00 $ 187.872
Vendedor 1 $ 123.600 $ 0,00 $64.272 $187.872 $187.872
Subtotal $ 375.744 $

Costo total personal

$ 1.048.803

Empresa: Area D

Costo total de personal

$ 4.370.003

$0,00

$4.370.003

——
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Presupuesto de gastos de administracion promedio mensual por producto

Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccion
1. Cuadratto
Personal administracion
Gerente $ 1.030.000 26% $ 407.056 $ 0,00 $ 0,00 $ 407.056
Jefe de disefio y $ 815.000 26% $ 322.088 $ 0,00 $ 0,00 $ 322.088
produccién
Subtotal personal administracion $729.144 $0,00 $0,00 $729.144
Otros gastos
Agua $ 80.000 26% $ 20.800 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.800
Amortizacién pre $ 100.000 26% $ 26.000 $0,00 $0,00 $ 26.000
operativos
Amortizacién prototipo $ 56.366 26% $ 14.655,26 $0,00 $0,00 $ 14.655,26
Arriendo $ 3.800.000 26% $ 988.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 988.000
Depreciaciones $80.721 26% $20.987,64 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.987,67
Energia $ 120.000 26% $ 31.200 $ 0,00 $ 0,00 $31.200
Gas $ 45.000 26% $11.700 $ 0,00 $ 0,00 $11.700
Teléfono $ 50.000 26% $ 13.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 13.000
Subtotal otros gastos $1.126.342,90 $ 0,00 $0,00 $1.126.342,90
Total producto $ 1.855,486,90 $ 0,00 $ 0,00 $ 1.855.486,90
€

>
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Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccion
2. Gloo
Personal administracion
Gerente $ 1.030.000 25% $ 391.400 $ 0,00 $ 0,00 $ 391.400
Jefe de disefio y $ 815.000 25% $ 309.700 $ 0,00 $ 0,00 $ 309.700
produccién
Subtotal personal administracion $ 701.100 $0,00 $0,00 $701.100
Otros gastos
Agua $ 80.000 25% $ 20.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.000
Amortizacién pre $ 100.000 25% $ 20.000 $0,00 $0,00 $ 20.000
operativos
Amortizacién prototipo $ 56.366 25% $ 14.091,60 $0,00 $0,00 $ 14.091.,60
Arriendo $ 3.800.000 25% $ 950.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 950.000
Depreciaciones $80.721 25% $20.180,42 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.180,42
Energia $ 120.000 25% $ 30.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 30.000
Gas $ 45.000 25% $11.250 $ 0,00 $ 0,00 $11.250
Teléfono $ 50.000 25% $ 12.500 $ 0,00 $ 0,00 $12.500
Subtotal otros gastos $1.083.022,02 $ 0,00 $ 0,00 $ 1.083.022,02
Total producto $1.784.122,02 $ 0,00 $ 0,00 $1.784.122,02
§
(

>

ared

114

——
| —



Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccion
3. Sofi
Personal administracion
Gerente $ 1.030.000 25% $ 391.400 $ 0,00 $ 0,00 $ 391.400
Jefe de disefio y $ 815.000 25% $ 309.700 $ 0,00 $ 0,00 $ 309.700
produccién
Subtotal personal administracion $ 701.100 $0,00 $0,00 $701.100
Otros gastos
Agua $ 80.000 25% $ 20.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.000
Amortizacién pre $ 100.000 25% $ 20.000 $0,00 $0,00 $ 20.000
operativos
Amortizacién prototipo $ 56.366 25% $ 14.091,60 $0,00 $0,00 $ 14.091.,60
Arriendo $ 3.800.000 25% $ 950.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 950.000
Depreciaciones $80.721 25% $20.180,42 $ 0,00 $ 0,00 $ 20.180,42
Energia $ 120.000 25% $ 30.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 30.000
Gas $ 45.000 25% $11.250 $ 0,00 $ 0,00 $11.250
Teléfono $ 50.000 25% $ 12.500 $ 0,00 $ 0,00 $12.500
Subtotal otros gastos $1.083.022,02 $ 0,00 $ 0,00 $ 1.083.022,02
Total producto $1.784.122,02 $ 0,00 $ 0,00 $1.784.122,02
§
(
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Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccion
4. Rubik
Personal administracion
Gerente $ 1.030.000 24% $ 375.744 $ 0,00 $ 0,00 $ 375.744
Jefe de disefio y $ 815.000 24% $297.312 $ 0,00 $ 0,00 $ 297.315
produccién
Subtotal personal administracion $ 673.056 $0,00 $0,00 $ 673.059
Otros gastos
Agua $ 80.000 24% $ 19.200 $ 0,00 $ 0,00 $ 19.200
Amortizacién pre $ 100.000 24% $ 24.000 $ 0,00 $ 0,00 $ 24.000
operativos
Amortizacién prototipo $ 56.366 24% $ 13.527,97 $0,00 $0,00 $13.527,97
Arriendo $ 3.800.000 24% $912.000 $ 0,00 $ 0,00 $912.000
Depreciaciones $80.721 24% $19.373,21 $ 0,00 $ 0,00 $19.373,21
Energia $ 120.000 24% $ 28.800 $ 0,00 $ 0,00 $ 28.800
Gas $ 45.000 24% $ 10.800 $ 0,00 $ 0,00 $ 10.800
Teléfono $ 50.000 24% $ 12.000 $ 0,00 $ 0,00 $12.000
Subtotal otros gastos $1.039.701,14 $ 0,00 $0,00 $1.039.701,14
Total producto $1.712.757,14 $ 0,00 $ 0,00 $1.712.760,14
§
(
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Presupuesto de gastos de ventas promedio mensual por producto

Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccién

1. Cuadratto
Personal ventas

Jefe Comercial $ 515.000 26% $ 203.528 $ 0,00 $ 0,00 $ 203.528

Vendedor $ 515.000 26% $ 203.528 $ 0,00 $ 0,00 $ 203.528
Subtotal personal ventas $ 407.056 $ 0,00 $ 0,00 $ 407.056
Otros gastos

Depreciaciones $37.221,69 26% $9.677,64 $ 0,00 $ 0,00 $9.677,64
Subtotal otros gastos $9.677,64 $ 0,00 $ 0,00 $9.677,64
Total producto $416.733,64 $ 0,00 $ 0,00 $416.733,64

Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccién

2. Gloo
Personal ventas

Jefe Comercial $ 515.000 25% $ 195.700 $ 0,00 $ 0,00 $ 195.700

Vendedor $ 515.000 25% $195.700 0,00 $ 0,00 $ 195.700
Subtotal personal ventas $391.400 ' $0,0 $ 0,00 $391.400
Otros gastos : N\

Depreciaciones $ 37.221,69 25% $9.30542 % $0, $ 0,00 $9.305,42
Subtotal otros gastos $9.305,42 $ 0,00 $9.305,42
Total producto $ 400.705,42 $0 $.0,00 00.705,42
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Empresa: Area D

Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total
mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccidn

3. Sofi
Personal ventas

Jefe Comercial $ 515.000 25% $ 195.700 $ 0,00 $ 0,00 $ 195.700

Vendedor $ 515.000 25% $ 195.700 $ 0,00 $ 0,00 $ 195.700
Subtotal personal ventas $ 391.400 $ 0,00 $ 0,00 $ 391.400
Otros gastos

Depreciaciones $37.221,69 25% $ 9.305,42 $ 0,00 $ 0,00 $9.305,42
Subtotal otros gastos $9.305,42 $ 0,00 $ 0,00 $9.305,42
Total producto $ 400.705,42 $0,00 $0,00 $ 400.705,42
Empresa: Area D
Producto item Costo fijo % Valor costo Costo Vble  Costo Vble Costo total

mensual asignado fijo total por unidad total
asignado producida  produccién

4. Rubik
Personal ventas

Jefe Comercial $ 515.000 25% $ 187.872 $ 0,00 $ 0,00 $ 187.872

Vendedor $ 515.000 25% $187.872 $ 0,00 $ 0,00 $187.872
Subtotal personal ventas $ 375.744 $ 0,00 $ 0,00 $ 378.744
Otros gastos y.

Depreciaciones $37.221,69 25% $8.933, $0,0 $ 0,00 $8.933,21
Subtotal otros gastos .$8.9 L $00 $ 0,00 $8.933,21
Total producto $384.677,21 §  $0, $ 0,00 $ 384.677,21

area
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Estado de ganancias y pérdidas-primer semestre-afio 1

Empresa: Area D

Cuenta Meses

1 2 3 4 5 6
VENTAS NETAS $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00
Inv. Inicial $0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00

materia prima

(+) Compras

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

(-) inv. Final
materia prima

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$ 0,00

$0,00

= Costo materia
prima utilizada

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

(+) costo de
mano de obra
directa

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

(+) Costos $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58
indirectos de
fabricacién
= COSTOS DE $8.402.556,58 $8.402.556,58 $8.402.556,58 $8.402.556,58 $8.402.556,58 $ 8.402.556,58
MANUFACTURA
(+) Inv. Inicial de $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
productos en
proceso y
(-) Inv. Final de $ 0,00 $ 0,00 $0,00° $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
productos en ¢ -f*:—fi
proceso N
= COSTOS DE $8.402.556,58 $8.402.556,58 $ 8.402.556,58 .‘2.556,58 $8.402.556,58  $8.402.556,58
PRODUCCION ‘
N 4

(+) Inv. Inicial de $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0 00 $ 0,00
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(+) Inv. Inicial de
producto
terminado

$0,00

$ 0,00

$0,00

$0,00

$ 0,00

$0,00

(-) Inv. Final de
producto
terminado

$ 0,00

$ 0,00

$0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

COSTO DE
VENTAS

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

UTILIDAD
BRUTA

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

(-) Gastos de
administraciéon

$7.136.488,09

$7.136.488,09

$7.136.488,09

$ 7.136.488,09

$7.136.488,09

$6.980.121,69

(-) Gastos de

$ 1.602.281,69

$ 1.602.281,69

$1.602.281,69

$ 1.602.281,69

$ 1.602.281,69

$ 1.602.281,69

ventas

UTILIDAD $875.597,63 $ 875.597,63 $ 875.597,63 $ 875.597,63 $875.597,63  $1.031.964,03
OPERACIONAL

(-) Intereses $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
financieros

(+) otros $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000
ingresos

UTILIDAD $1.125597,63 $1.125597,63 $1.125597,63  $1.125597,63 $1.125597,63 $1.281.964,03
ANTES

IMPUESTOS y

(-) Provision $371.447,22 $371.447,22 $371.447,22" $ 371.447,22 $371.447,22 $ 423.048,13
impuesto renta Vd o D

UTILIDAD NETA $ 754.150,41 $ 754.150,41 $ 754.150,41, 4 $754.150,41 |  $754.150,41 $ 858.915,90
UTILIDAD NETA $383.01 $ 383.01 $383.01 $ 436,22

EN DOLARES

$383.01 e \$ 383.07

'ared
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Estado de ganancias y pérdidas-segundo semestre-afio 1

Empresa: Area D

Cuenta Meses

7 8 9 10 11 12
VENTAS NETAS $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00
Inv. Inicial $0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00

materia prima

(+) Compras

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

(-) inv. Final
materia prima

$0,00

$0,00

$0,00

$0,00

$ 0,00

$0,00

= Costo materia
prima utilizada

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

$ 5.859.160,00

(+) costo de
mano de obra
directa

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

$ 2.348.400,00

(+) Costos $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58 $ 194.996,58
indirectos de
fabricacién
= COSTOS DE $8.402.556,58  $8.402.556,58 $8.402.556,58 $8.402.556,58 $8.402.556,58 $ 8.402.556,58
MANUFACTURA
(+) Inv. Inicial de $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
productos en
proceso y
(-) Inv. Final de $ 0,00 $ 0,00 $0,00° $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
productos en ¢ —————
proceso N
= COSTOS DE $8.402.556,58  $8.402.556,58 $ 8.402.556,58 .‘2.556,58 $8.402.556,58  $8.402.556,58
PRODUCCION ‘
N 4

(+) Inv. Inicial de $ 0.00 $ 0.00 $ 0.00 $0. 00 $ 0.00

( ]
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(+) Inv. Inicial de
producto
terminado

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

(-) Inv. Final de
producto
terminado

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

COSTO DE
VENTAS

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

$ 8.402.556,58

UTILIDAD
BRUTA

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

$9.614.907,42

(-) Gastos de
administraciéon

$6.980.121,69

$6.980.121,69

$6.980.121,69

$6.980.121,69

$6.980.121,69

$6.980.121,69

(-) Gastos de

$1.602.821,69

$ 1.602.821,69

$1.602.821,69

$1.602.821,69

$1.602.821,69

$1.602.821,69

ventas

UTILIDAD $1.031.964,03 $1.031.964,03 $1.031.964,03 $1.031.964,03 $1.031.964,03 $1.031.964,03
OPERACIONAL

(-) Intereses $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
financieros

(+) otros $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000
ingresos

UTILIDAD $1.281.964,03 $1.281.964,03 $1.281.964,03  $1.281.964,03 $1.281.964,03 $1.281.964,03
ANTES

IMPUESTOS y

(-) Provision $ 423.048,13 $423.048,13 $423.048,13" $423.048,13 $ 423.048,13 $ 423.048,13
impuesto renta Vd Vo D

UTILIDAD NETA $ 858.915,90 $ 858.915,90 $ 858.915,90, /4 $858.91590 /  $858.915,90 $ 858.915,90
UTILIDAD NETA $ 436,22 $ 436,22 $ 436,22 $ 436,22

EN DOLARES

$436,22 S \$ 436,27
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Presupuesto de egresos por compra-afio 1

| Empresa: Area D

Mes Compra total Cancelacion de las compras Meses
1 2 3 4 5 6

1 $5.859.160,00  $5.859.160,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00
2 $ 5.859.160,00 $0,00 $5.859.160,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 $0,00
3 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
4 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,00 $0,00 $0,00
5 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,00 $ 0,00
6 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,00
7 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
8 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
9 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
10 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
11 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
12 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Total $70.309.920,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $ 5.859.160,00

Empresa: Area D

Mes Compra total Cancelacién de las compras Meses

7 8 9 10 11 12
1 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
2 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
3 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,% «$0,00 $ 0,00 $ 0,00
4 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00, f\ $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
5 $ 5.859.160,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 e |\ $0,00 $0,00 $ 0,00
6 $5.859.160,00 $0,00 $0,00 $ 0,00 % $0,00/ $0,00 $0,00
7 $5.859.160,00  $5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 \$.0,00°
8 $ 5.859.160,00 $0,00 $5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00,
9 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,00 $0,f
10 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $5.859.160,
11 $ 5.859.160,00 $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,005 0,0(
12 $ 5.859.160,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00-$ 5.859.160,00
Total $70.309.920,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $ 5.859.160,00
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Proyeccion de ingresos por recoleccion de cartera-afio 1

' Empresa: Area D

Mes Compra total Recoleccion de Cartera Meses Afo 1
1 2 3 4 5 6

1 18.017.464,0 10.810.478,4  3.603.492,8 3.603.492,8 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
2 18.017.464,0 $0,0 10.810.478,4 3.603.492,8  3.603.492,8 $0,0 $0,0 18.017.464,0
3 18.017.464,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4  3.603.492,8 3.603.492,8 $0,0 18.017.464,0
4 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4 3.603.492,8 3.603.492,8 18.017.464,0
5 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4  3.603.492,8 18.017.464,0
6 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4 18.017.464,0
7 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
8 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
9 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
10 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
11 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
12 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0

Total 216.209.568,0 10.810.478,0 14.413.971,2 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 17.840.000,0

| Empresa: Area D |

Mes Compra total Recoleccién de Cartera Meses Afio 1
7 8 9 10 11 12

1 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
2 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 ' %00 $0,0 $0,0 18.017.464,0
3 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $00 O 0,0 $0,0 18.017.464,0
4 18.017.464,0 $0,0 $0,0 0.0 A\ 0 $0,0 $0,0 18.017.464,0
5 18.017.464,0  3.603.492,8 $0,0 $0,0 8.0 /$0,0 $0,0 18.017.464,0
6 18.017.464,0  3.603.492,8  3.603.492,8 $0,0 $0, /$0,0 $0,0 18.017.464,0
7 18.017.464,0 10.810.478,4  3.603.492,8 3.603.492,8 $0, ﬁ o 0 $0,0 18.017.464,0
8 18.017.464,0 $0,0 10.810.478,4 3.603.492,8  3.603.492,8 oo 18.017.464,0
9 18.017.464,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4  3.603.492,8  3,603.4 4 E "4 %00 18.017.464,0
10 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 10.810.478,4 3803.492,8" | wg 8.017.464,0
11 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 10.87047¢ \ Bwe14 413.971,20
12 18.017.464,0 $0,0 $0,0 $0,0 $0,0 $ o 0 10.810. 478 4 10.810.478,4

Total 216.209.568,0 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 18.017.464,0 = 205.399.089,6
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Flujo de caja mensual primer semestre- afio 1

| Empresa: Area D

Cuenta Mes

1 2 3 4 5 6
INGRESOS
Recaudo cartera $10.810.478,40 $14.413.971,20 $18.017.464,00 $ 18.017.464,00 $ 18.017.464,00 $ 18.017.464,00
proyectada
Otros ingresos $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000
(proyecto)
TOTAL INGRESOS $11.060.478,40 $14.663.971,20 $ 18.267.646,00 $ 18.267.646,00 $ 18.267.646,00 $ 18.267.646,00
EGRESOS
Prototipo $ 281.832,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Preoperativos $ 500.000,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Maquinariay equipo  $ 14.784.780,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Muebles y enseres $ 2.758.016,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Equipo de Computo $ 6.525.000,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
Compras materia $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00 $5.859.160,00
prima
Mano de obra $2.152.700,00 $2.152.700,00 $2.152.700,00 $2.152.700,00 $2.152.700,00 $ 2.152.700,00
Costos indirectos de $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 58.000,00
fabricacion
Gastos de $6.665.700,00 $6.665.700,00 $6.665.700,00 $6.665.700,00 $6.665.700,00 $ 6.665.700,00
administracion
Gastos de ventas $1.435.133,33 $1.435.133,33 $1.435.133,33 $1.435.133,33 $1.435.133,33 $1.435.133,33
TOTAL EGRESOS $41.020.321,33 $16.170.693,33 $16.170.693,33...$:16.170.693;33 $ 16.170.693,33 $ 16.170.693,33

3
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| Empresa: Area D

Cuenta Mes

Saldos 1 2 3 4 5 6

Saldo de caja -$ 29,959,842.93 -$1,506,722.13 $2,096,770.67 $2,096,770.67 $2,096,770.67 $ 2,096,770.67
Saldo de caja -$ 29,959,842.93 -$31,466,565.0 -$29,369,794.40 -$27,273,023.7 -$25,176,253.07 -$ 23,079,482
acumulado

Saldo minimo $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31
recomendado

Flujo de caja mensual segundo semestre- afio 1
Empresa: Area D
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Cuenta Mes Ao 1

7 8 9 10 11 12
INGRESOS
Recaudo cartera $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $18.017.464,00 $ 205,399,089.6
proyectada
Otros ingresos $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 250.000 $ 3.600.000,0
(proyecto)
TOTAL INGRESOS $18.267.646,00 $ 18.267.646,00 $ 18.267.646,00 $18.267.646,00 $ 18.267.646,00 $18.267.646,00 $ 208,399,089.6
EGRESOS
Prototipo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $281.832,0
Preoperativos $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 500.000,0
Maquinariay equipo $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00 $14.784.780,0
Muebles y enseres $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 Y $0,00 $ 0,00 $ 0,00 $2.758.016,0
Equipo de Computo $0,00 $0,00 $0,00 J. 0 i _$0,00 $0,00  $6.525.000,0
Compras materia prima $ 5.859.160,00 $ 5.859.160,00 $ 5.859.160,00 $5.859 $ 5.859.160,00 $5.859.160,00 $ 70,309,920.00
Mano de obra $ 2,152,700.00 $ 2,152,700.00 $ 2,152,700.00 $ 2,152 $ 2,152/700.00 $2,152,700.00 $ 25,832,400.00
Costos indirectos de $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 58.000,00 . $:58.000,0 $ 58.000,00 $ 58.000,00 $ 696,000.00
fabricacion =
Gastos de $ 6.665.700,00 $ 6.665.700,00 $ 6.665.700,00 $ 6.665.700,00WSIO0,00 $ 6.665.700,00 $ 79,988,400.00
administracion
Gastos de ventas $1,435,133.33 $1,435,133.33 $1,435,133.33 $1,435,133.33 $ 3 7,221,600.00
TOTAL EGRESOS $16.170.693,33 $16.170.693,33 $16.170.693,33 $16.170.693,33 $ 16.1 3 218,897,948.0




| Empresa: Area D

Cuenta Mes Afio 1
Saldos 7 8 9 10 11 12
Saldo de caja $ 2,096,770.67 $ 2,096,770.67 $ 2,096,770.67 $2,096,770.67 $2,096,770.67 $2,096,770.67  -$ 10,498,858.40

Saldo de caja  -$20,982,711.73  -$18,885,941.07 -$16,789,170.40 -$14,692,399.73 -$12,595,629.07 -$10,498,858.40  -$ 10,498,858.40

acumulado

Saldo minimo $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 $5,179,467.31 0.00

recomendado

Costo de venta promedio mensual por unidad
Empresa: Area D
Cod. producto item Costo fijo Costo Vble Unidades Total costo Costo de
mensual unitario producidas mensual ventas
(prom/mes) (prom/unid)

Costos de $50.699,11 $ 0,00 $50.699,11 $ 1.689,97
fabricacién
Gastos de $1.831.771,33 $0,00 $1.831.771,33 $61.059,04

1.Cuadratto administracion 4
Gastos de $416.733,64 $0,00 $416.733,64 $13.891,12
ventas L /\ S
Mano de obra $610.584,00 $ 0,00 \ $610.584,00 $ 20.352,80
Materia prima $ 52.548,00. \ /' $1.576.440,00 $ 52.548,00
Total producto $2.909.788,08 $ 52.548,00 .~ $4.486.228,08 $ 149.540,94

areo
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Empresa: Area D

Céd. producto item Costo fijo Costo Vble Unidades Total costo Costo de
mensual unitario producidas mensual ventas
(prom/mes) (prom/unid)
Costos de $ 48.749,15 $ 0,00 $ 48.749,15 $ 1.624,97
fabricacion
Gastos de $1.761.318,59 $ 0,00 $1.761.318,59 $ 58.710,62
2.Gloo administracion
Gastos de $ 400.705,42 $ 0,00 $ 400.705,42 $ 13.356,85
ventas
Mano de obra $ 587.100,00 $ 0,00 $ 587.100,00 $ 19.570,00
Materia prima $45.124,00 $ 1.353.720,00 $45.124,00
Total producto $2.797.873,16 $45.124,00 30.0 $4.151.593,16 $ 138.386,44
Empresa: Area D .
Céd. producto item Costo fijo Costo Vble Unidades Total costo Costo de
mensual unitario producidas mensual ventas
(prom/mes) (prom/unid)
Costos de $ 48.749,15 $0,00 ¢ $ 48.749,15 $1.624,97
fabricacion - -—
Gastos de $1.761.318,59 $ 0,00 L‘\ $1.761.318,59 $58.710,62
3.Sofi administracion \ \ l
Gastos de $ 400.705,42 $0,00 \ , $ 400.705,42 $ 13.356,85
ventas y 4
Mano de obra $ 587.100,00 $ 0,00 B, e $ 19.570,00
Materia prima $ 45.124,00 45.124,00
Total producto $2.797.873,16 $45.124,00 30.0 38.386,44
( ]
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Empresa: Area D

Cod. producto item Costo fijo Costo Vble Unidades Total costo Costo de
mensual unitario producidas mensual ventas
(prom/mes) (prom/unid)

Costos de $46.799,18 $ 0,00 $46.799,18 $1.671,40
fabricacién

Gastos de $ 1.690.865,85 $ 0,00 $ 1.690.865,85 $ 60.388,07

4.Rubik administracion

Gastos de $ 384.677,21 $0,00 $ 384.677,21 $13.738,47
ventas

Mano de obra $ 563.616,00 $ 0,00 $ 563.616,00 $20.129,14
Materia prima $ 56.260,00 $1.575.280,00 $ 56.260,00
Total producto $ 2.685.958,23 $ 56.260,00 28.0 $4.261.238,23 $ 152.187,08

——
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Balance general mensual- primer semestre- afio 1

Empresa: Area D

Meses
Cuenta Clase Subcuenta
1 2 3 4 5 6
Activo Corriente Disponible /caja y bancos -29,959,842 -31,466,565 -29,369,794 -27,273,023 -25,176,253 -23,079,482.4
Cartera proyecto 7,206,985.60 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.40
Inv. de Prod. Terminados 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL CORRIENTE -22,752,857 -20,656,086 -18,559,316 -16,462,545 -14,365,774 -12,269,004
FIJO (+) Maquinaria y equipo 14,784,780 14,784.780 14,784,780 14,784,780 14,784,780 14,784,780
(+) Muebles y enseres 2,758,016 2,758.016 2,758,016 2,758,016 2,758,016 2,758,016
(+) equipo de Computacion 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000
(-) depreciacién acumulada 254,939 509.879. 764,819 1,019,759 1,274,699 1,529,639
TOTAL FIJO 23.812.856 23.557.916 23.302.976 23.048.036 22.793.096 22.538.156
DIFERIDOS Prototipo 225.465,60 169.099,20 112.732,80 56.366.40 0,00 0,00
Gastos preoperativos 400.000 300.000 200.000 100.000 0,00 0,00
TOTAL DIFERIDOS 625.465,60 469.099,20 312.732,80 156.366,40 0,00 0,00
TOTAL TOTAL ACTIVOS 1,685,464.30 3,370,928.60 5,056,392.90 6,741,857.20 8,427,321.50 10,269,152.20
TOTAL ACTIVOS EN DOLARES U$856.00 U$1,712.00 U$2,568.00 U$3,424.00 U$4,280.00 U$5,215.42
PASIVOS CORRIENTE Cesantias proyecto 559,866.67 1,119,733.33 1,679,600.00 2,239,466.67 2,799,333.33 3,359,200.00
Impuesto por pagar proyecto 371,447.22 742,894.44 1,114,341.66 1,485,788.88 1,857,236.09 2,280,284.23
PASIVO CORRIENTE 931,313.89 1,862,627.77 2,793,941.66 3,725,255.54 4,656,569.43 5,639,484.23
TOTAL TOTAL PASIVOS 931,313.89 1,862,627.77 2,793,941.66 3,725,255.54 4,656,569.43 5,639,484.23
TOTAL PASIVOS EN DOLARES U$472.99 U$945.98 U$1,418.96 U$1,891.95 U$2,364.94 U$2,864.14
Utilidades anteriores por Distrib 0.00 754,150.41 1,508,300.83 2,262,451.24 3,016,601.66 3,770,752.07
PATRIMONOIO SUPERAVIT  Utilidades por periodo 754,150.41 754,150.41 754,150.41 754,150.41 754,150.41 858,915.90
TOTAL TOTAL PATRIMONIO $754,150.41 $1,508,300.83 $2,262,451.24 $3,016,601.66 $3,770,752.07 $4,629,667.97
TOTAL PATRIM EN DOLARES U$383.01 U$766.02 U$1,149.0: U$1,532.05 U$1,915.06 U$2,351.28
TOTAL PASIV+PATRIM TOTAL PASIV+PATRIM 4.817.434,8 9.223. QOQL 3.629.589 //18.035.666 22.441.743 24.585.886
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Balance general mensual-segundo semestre afio 1

Empresa: Area D

Meses
Cuenta Clase Subcuenta
7 8 9 10 11 12

6Activo Corriente Disponible /caja y bancos -20,982,711 -18,885,941  -16,789,170  -14,692,399 -12,595,629 -10,498,858
Cartera proyecto 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.4 10,810,478.40
Inv. de Prod. Terminados $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTAL CORRIENTE -10,172,233 -8,075,462 -5,978,692 -3,881,921 -1,785,150 311,620.00

FIJO (+) Maquinaria y equipo 14,784,780 14,784.780 14,784,780 14,784,780 14,784,780 14,784,780
(+) Muebles y enseres 2,758,016 2,758.016 2,758,016 2,758,016 2,758,016 2,758,016
(+) equipo de Computacién 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000 6,525,000
(-) depreciacién acumulada 1,784,579.77  2,039,519.7. 2,294,459.7 2,549,399.6 2,804,339.6 3,059,279.6
TOTAL FIJO 22,283,216.2 22,028,276.2 21,773,336.3 21,518,396.3 21,263,456.3 21,008,516.40

DIFERIDOS Prototipo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos preoperativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL DIFERIDOS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL TOTAL ACTIVOS 12,110,982.9 13,952,813.6 15,794,644.3 17,636,475.0 19,478,305.7 21,320,136.40
TOTAL ACTIVOS EN U$6,150.83 U$7,086.24 U$8,021.66 U$8,957.07 U$9,892.49 U$10,827.90
DOLARES

PASIVOS CORRIENTE Cesantias proyecto 3,919,066.67 4,478,933.33 5,038,800.00 5,598,666.67 6,158,533.33 6,718,400.00
Impuesto por pagar proyecto 2,703,332.36  3,126,380.49 3,549,428.62 3,972,476.75 4,395,524.88 4,818,573.01
PASIVO CORRIENTE 6,622,399.02 7,605,313.82 8,588,228.62 9,571,143.42 10,554,058.2 11,536,973.01

TOTAL TOTAL PASIVOS 6,622,399.02 7,605,313.82 8,588,228.62 9,571,143.42 10,554,058.2 11,536,973.01
TOTAL PASIVOS EN U$3,363.33 U$3,862.53 U$4,361.72 U$4,860.92 U$5,360.11 U$5,859.31
DOLARES §
Utilidades anteriores por Distri 4,629,667.97 5,488,5&}88 | 34“,&9#78_75&206,415.68 8,065,331.58 8,924,247 49

PATRIMONOIO Utilidades por periodo 858,915.90 858,915.90 8,915.90 f58,915.90 858,915.90 858,915.90

SUPERAVIT

TOTAL TOTAL PATRIMONIO 5,488,583.88 6,347,499.78 206,415.68 1065,331.58 8,924,247.49  9,783,163.39
TOTAL PATRIM EN U$2,787.50 U$3,223.72 U$§659.94 ,)$4,096.16 U$4,532.38 U$4,968.59
DOLARES

TOTAL PASIV+PATRIM TOTAL PASIV+PATRIM 12,110,982.9 13,952,813.6 15,794,644.3 .0 78, 1,320,136.40
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Resumen de las inversiones

Empresa: Area D

Rubro Valor total
Capital de trabajo $24.857.705
Activos fijos $22.248.100
Diferidos $ 280.000
Total 47.385.805
Proyeccion de ventas por producto a 5 afios
Empresa: Area D
Cod.1 Producto : Cuadratto Precio de venta $ 157.460
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Unids Valor Unids Valor Unids Valor Unids Valor Unids Valor
360 56,685,600 378 61.456.935 397 66.489.938 417 71.947.391 438 77.851.445
Cod.2 Producto : Gloo Precio de venta $143,918
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Unids Valor Unids Valor Unids Valor Unids Valor Unids Valor
360 $51,810,480 378 56.171.467 397 60.771.618 417 65.759.714 438 71.156.003
Cod: 3 Producto: Sofi " a%Precio de venta $143,918
Afio 1 Afio 2 Afio 3 \ /Afo 4 Afio 5
Unids Valor Unids Valor Unids Valor ids Valor Unids Valor
360 $51,810,480 378 56.171.467 397 60.771.618 7 5,759.714 438 71.156.003
y 4
Cod. 4 Producto: Rubik $ 179.800
Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 5
Unids Valor Unids Valor Unids Valor Unids y Valor
336 $55,903,008 358 61.501.793 376 66.539.406 395 72.011.481 415 77.941.061
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Fuente esta investigacién

unidades vendidas a 5 ailos

afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5

B cuadratto Egloo @ sofi Orubik

presupuesto de ventas a 5 afios

300.000.000

250.000.000

200.000.000+

150.000.000 1

100.000.000 1

50.000.000+

04
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Presupuesto anual de personal

Empresa : Area D

Personal Cantidad personas Costo fijo X persona X afio
(incluye prestaciones)

MOI Carpintero 1 $ 696.000
Admon Gerente 1 $ 18.787.200
Ventas Jefe comercial 1 $9.393.600
Admon Jefe de Disefio y Produccion 1 $ 14.865.600
MOD Operario vaciador 1 $ 9.393.600
MOD Operario moldes 1 $9.393.600
MOD Operario pintor 1 $9.393.600
Ventas Vendedor 1 $ 9.393.600

presupuesto de mano de obra directa a5
ahos

35000000
30000000
25000000
20000000
15000000
10000000
5000000
0

Fuente esta investigacién
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Estado de resultados a 5 afios

Ventas 216.209.568 235.301.663 254.572.579 275.478.300 298.104.512
Devoluciones y rebajas 2.162.096 2.353.017 2.545.726 2.754.783 2.981.045
en ventas
Materia Prima, Mano de 88.792.800 95.072.171 101.351.716 108.118.068 115.394.235
Obra
Depreciacion 3.625.070 3.625.070 3.625.070 1.750.070 1.750.070
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 16.690.000 17.233.171 17.752.173 18.287.952 18.839.903
Utilidad Bruta 104.939.602 117.018.235 129.297.895 144.567.427 159.139.259
Gasto de Ventas 19.747.200 20.389.866 21.003.937 21.637.858 22.290.912
Gastos de 74.932.800 77.371.464 79.701.618 82.107.099 84.585.180
Administracion
Provisiones 0 0 0 0 0
Amortizacion Gastos 112.000 168.000 224.000 280.000 280.000
Utilidad Operativa 10.147.602 19.088.905 28.368.340 40.542.469 51.983.167
§
Otros ingresos
! n -
Intereses 0 0 M\ 0 0
Otros ingresos y 0 0 - " 0
egresos
/
Utilidad antes de 10.147.602

impuestos

19.088.905 28.368.340 4%80

——
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Tasa interna de retorno (TIR) y valor presente neto (VPN)

La tasa interna de rendimiento es un método de flujo de efectivo descontado
para la evaluacion de los proyectos de presupuesto de capital. La tasa
interna de rendimiento es una tasa de descuento que hace que el valor
presente de los flujos de entrada de efectivo sea igual al valor presente de
los flujos de salida de efectivo.

Y el valor presente neto es igual al valor presente de los flujos de entrada de
efectivo menos el valor presente de los flujos de salida de efectivo donde el
costo de capital se usa como tasa de descuento.

Estos dos métodos se usan para evaluar proyectos de presupuesto de
capital, si estos dos valores son positivos el proyecto deberia aceptarse.

Para este proyecto se planteo una tasa de rendimiento minimo de 13%, los
resultados que se produjeron del analisis financiero fueron.

TIR: 20,60%
VPN: 3°333.647
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10. ANALISIS DE RIESGO

Area D ha detectado algunos riesgos inherentes a su actividad de disefio,
produccion y comercializacion de productos contemporaneos en ceramica
entre los cuales tenemos: riesgo en el mercado, crecimiento de la
competencia y de la industria, riesgos econdmicos Yy riesgos con
proveedores.

El motivo de investigar el tipo de riesgos, tiene como objetivo el identificarlos
y saber a qué se encuentra expuesta la empresa, medirlos, hacer
seguimiento de su impacto en la operacion y controlar sus efectos sobre las
utiidades y el valor de capital, mediante la aplicacion de estrategias y
mecanismos que permitan realizar las operaciones con niveles acordes con
Su respectivo capital global y capacidad operativa, integrando la cultura de
riesgos en la operacion diaria.

10.1. RIESGO DEL MERCADO

Inicialmente se puede caer en el riesgo de que el crecimiento en ventas del
producto sea menor de lo previsto, por lo que es indispensable tener politicas
y procedimientos claros y especificos para contrarrestar esto con medidas
como: acercar al cliente la compra de los productos, ofrecer beneficios de
pago para los clientes entre otras medidas de mercadeo que permitan la
recordacion de los beneficios ofrecidos por la empresa.

La entrada no prevista de un nuevo competidor conllevaria a efectos como:
la pérdida de clientes, esto afectaria a la produccién, a los precios de los
productos, no tener efectivo para futuros desarrollos, etc., para este riesgo la
empresa tomara procedimientos que aumentaran la fidelidad de los
compradores y permitirAn que la empresa sea mas competitiva, efectiva y
dinamica a la respuesta a estos riesgos.

10.2. CRECIMIENTO(DE LANCOMPETENCIA Y DE LA INDUSTRIA

VQ"‘?\ I .

El precio puede ser un Téaor en la decision de compra de los clientes con
respecto a estos productos, pero con base en la investigacion que se realizo,
los clientes evalian -ademas==del /precio-beneficio, otros como: la

personalidad, exclusividad, innov"“;ﬂ Cio"“postyeritaj entre otros

beneficios que area D esta dispuest petitiva.
10.3. RIESGOS ECONOMICOS

Area D, para la fabricacion de los productos: en. cerdmica, requiere de
recursos econoémicos, técnicos y de un periodo de tiempo para el desarrollo
de las etapas de investigacion, disefio y produccion antes de llevar dichos
productos al mercado y asi no tener contratiempos. Es decir se debe tener
una buena liquidez para mantener la empresa en las etapas de investigacion
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y desarrollo de los productos y ademdas tener en cuenta que siempre
enproductos nuevos se estéa sujeto al riesgo, por eso es importante evaluar el
éxito mediante un bueno analisis del mercado.

Ademas es un riesgo para la empresa todos aquellos cambios adversos a las
condiciones econdémicas en las que atraviesa el pais; estos riesgos
econémicos pueden ser la inflacidn, la recesion y las altas tasas de interés,
ya que es de gran importancia para area D pues se cuenta con la carga de
algunos costos financieros.

10.4. RIESGO CON PROVEEDORES

Para la fabricacion de los productos en ceramica la consecucion de
materiales con caracteristicas especificas de composicion para la fabricacion
de moldes, la barbotina, como fuente principal de los productos es
practicamente facil, pero la escases de alguno de estos materiales puede
llevar a que algunas empresas se apoderen del mercado llegando a
monopolizar los precios lo que perjudicaria y conduciria en alzas en los
costos de estos, por lo que la empresa iniciara una busqueda de un
proveedor adecuado a nivel nacional o internacional que posea este material
y este en capacidad de suministrar en las condiciones requeridas por la
empresa.

Estas dificultades pueden reducirse mediante una etapa previa Yy
fundamental al desarrollo productivo, la etapa de investigacion y analisis de
funcionamiento, area D evaluara constantemente todos los aspectos de los
productos disefiados y producidos por la empresa, donde se propondran
cambios, mejorar o redisefios que permitirAn potenciar los productos en
ceramica, haciéndolos mas funcionales y adecuados a las necesidades de
los clientes, de mejor calidad y precios competitivos.

Tareq
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11. ANALISIS SOCIAL
11.1. CONTRIBUCION DIRECTA DEL NEGOCIO A LA SOCIEDAD

Area D serd una empresa socialmente responsable ya que cuenta con la
participacion directa de sus empleados, a través de esto se generard una
retroalimentacion del conocimiento en todas las areas de la empresa, la
participacion en charlas, foros, conferencias, permitiran no solamente el
desarrollo de la misma, si no que permiten el desarrollo social y econémico
de la region.

11.2. DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO

Considerando la importancia de la capacitacion permanente de nuestra
gente, area D se encuentra desarrollando el talento humano con el contara
para el progreso del negocio y de sus integrantes, de esta forma se
contribuye directamente en el crecimiento intelectual de la comunidad.

Capacitando constantemente en temas relacionados con el crecimiento
personal y técnico de nuestros integrantes y que de como resultado el
crecimiento individual y familiar de nuestros empleados.

11.3. DESARRROLLO SOSTENIBLE

Debido a que se manejard una empresa de disefio y produccion de
productos elaborados en ceramica se pueden presentar algunos riesgos en
lo relacionado en la parte técnica que consideramos muy importante y que
manejaremos con mecanismos como:

e Desarrollar un andlisis del ciclo de vida del producto centrado en los
impactos ambientales. Es decir que contempla desde la adquisicion de
las materias primas hasta las etapas de produccion, uso y eliminacién
del producto; este fugirognélisis servird como base metodoldgica para
disefiar nueves productos o | procesos con menor potencial
contaminate y cost0s,economicos.

En la siguiente figura 14 se muestranndicadores inherentes a nuestra labor
y que nos permitiran crear un desarrollo’sostenible adecuado.
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Figura 14. Indicadores de materiales y de energia

Indicadores de
Materiales y de Energia

Indicadores de Indicadores de
Entrada Salida

—
residuales

A través de la adecuada utilizacion de estos indicadores permitira conocer, el
consumo absoluto de energia y agua de la empresa, cantidad de residuos,
volumen total de aguas residuales, entre otros; minimizando asi el potencial
contaminante y costos economicos. (Ver Anexo 7 Indicadores de Materiales y
de Energia).

areaq
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CONCLUSIONES

En Colombia, pais donde se localizara inicialmente la empresa condiciones
econémicas favorables, ademas se estd mostrando especial atencion al
desarrollo de nuevas empresas que contribuyan a la formacién de empleos y
gue muevan de alguna manera la economia del pais, dandoles asi garantias
de fondos u otros incentivos para que continten su desarrollo.

La empresa area D sera desarrollada para solucionar necesidades y aportar
bondades y beneficios a los productos tradicionalmente utilizados, ademas
de transmitir en los productos la capacidad de unién entre la utilidad, belleza
e identidad que actualmente los usuarios de esta clase de productos buscan.

Los productos disefiados por area D, serdn desarrollados con una estética
claramente estructurada, lineal, conceptualizando en los productos los
requerimientos del cliente como forma, marca, color etc., referentes a su
identidad. y dando asi respuesta a los parametros establecidos por el
mercado de los cafés, restaurantes, heladerias , esto contribuira a que las
empresas clientes se diferencien de las demas a través de la personalizacion
y exclusividad en los disefios.

Ademas la empresa ofrecera beneficios adicionales tales como: opciones de
color acordes con el concepto de la empresa cliente, sus tamafios seran
igual a otros productos similares, lo cual no generaran problemas de
almacenaje ni de manipulacion, ademas de beneficios de garantia, calidad
en el producto, servicio como asesorias e investigacion referentes a la
actividad que se ejerce. y de la disposicion permanente de la empresa.

Esta sera una empresa sostenible y socialmente responsable ya que contara
con la participacion directa de sus empleados, a través de esto se generara
una retroalimentacion del conocimiento en todas las areas de la empresa, la
participacion en charlas, foros, conferencias, permitiran no solamente el
crecimiento de la mista, si'o €l desarrallo social y econémico de la region.

Una vez constituida la erﬁ{b‘l’ésg se enfogara en estas ventajas competitivas:

e Disefar los productos detaeuwerdg’a los requerimientos del cliente.

=== il == S B

los¥iproductos de
ra atraer al

comprador.

e Variedad de productos en ceramica para estas empresas

Con estos lineamientos la empresa se posicionard en el mercado y logrando
mantenerse en un sector tan competitivo
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ANEXO 1. BOCETOS
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ANEXO 2 MODELO DE CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE ARTES
DEPARTAMENTO DE DISENO
DISENO INDUSTRIAL
INVESTIGACION DE MERCADOS

Objetivo de la entrevista

Conocer aspectos relacionados sobre el mercado de los objetos en ceramica
Responsable

John Alexander Benavides Bernal

Empresa

Nombre del entrevistado oficio

¢ Utiliza productos en ceramica en su empresa? ¢.en que areas?

¢ En donde compré o adquirié estos productos?

¢Le agradan los colores g@e tienen estos productos? y/o ¢Que alternativas
de colores le gustaria qqﬁvieran?

\

: 7 7
¢ En caso de pérdida existe la posibiQ ;[p(a]lga’?
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¢,Cual es el costo de esos productos?

¢, Desearia que esos productos reflejaran el concepto de la empresa, como la
marca, los colores, el estilo? ¢, Por qué?

¢, Conoce alguna empresa que realice esto? ¢ Cual?

Jle interesaria que una empresa se dedicara al disefio de piezas
contemporaneas y exclusivas en disefio?
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ANEXO 3 MODELO DE LA MATRIZ DE OBSERVACION

UNIVERSIDAD DE NARINO
FACULTAD DE ARTES
DEPARTAMENTO DE DISENO
DISENO INDUSTRIAL
INVESTIGACION DE MERCADOS
MATRIZ DE OBSERVACION

Empresa
Tipo de Funcion Simbolica Funcion Practica
producto
Forma Color Textura Identidad Valor Forma/funcién | inteligibilidad | adaptabilidad
simbodlico
A
\C
W {ﬁ%}




ANEXO 4. IMAGEN CORPORATIVA

Hoja membretada

N
i

D)

fobe
, Tt (2) 7291300 Cokt 3152920440
fod.

/ l/n/oq;l-v;@“n/m
Carts, Wamis Colombi
‘ '

Sobre

 Yarea D

m aé(?c/(_d/ Leramica
/4

n
\ e/mail: empresaaread@hotmail.com
/ Pasto, Narifio Colombia

B
- ) —
tel: (2) 7291326
cel: 3152920440
A
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Flayer

/ iluminacion y decoracion_mesa y cocina_vajillas personalizadas
/ \ tel: +2 7291326 / cel: 3152920440 / e/mail: empresaaread@hotmail.com / Pasto_Colombia

siguenos en: Q

Folleto

Vajittas personalisadas Mesa ¢ Cacina

" areq
tel: +2 7291326 / cel: 3152920440 /\/ arsena/ ceramica

e/mail: empresaaread@hotmail.com 1
Pasto_Colombia oy 7
Desanoit siguenos en: Q
ec cron ‘ i ~
n
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Tarjetas de presentacion

I8 <\/3

&u areq

a/.s’en/w/ amica

iluminacion y decoracion_mesa y cocina_vajillas personalizadas

D.l. John Alexander Benavides

tel: +2 7291326 / cel: 3152920440 / e/mail: empresaaread@hotmail.com / Pasto_Colombia
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ANEXO 5. ACTA DE CONSTITUCION Y MARCO LEGAL DE LA
ORGANIZACION

ACTA DE CONSTITUCION

En la ciudad de San Juan de Pasto, Departamento de Narifio, Republica de
Colombia, a los 28 dias del mes de Junio del afio 2011, compareci6 el sefior
John Alexander Benavides Bernal, colombiano de nacimiento, mayor de
edad, de estado civil soltero, con domicilio en la ciudad de Pasto, identificado
con la cédula de ciudadania No.87067749, expedida en Pasto, quien expreso
ser persona habil para contratar y obligarse, en quien no incurre ninguna
causal de impedimento de naturaleza civil o comercial. De igual forma
manifest0 que obrando en nombre propio por conducto del presente
documento, el cual se regird por las normas establecidas en el codigo de
comercio, procede a constituir una Empresa Unipersonal que se regira por
las siguientes clausulas:

CAPITULO L. )
SOCIOS. DENOMINACION  SOCIAL. NATURALEZA, DOMICILIO,
DURACION, OBJETO SOCIAL Y APORTES.

ARTICULO 1. Propietario. El tGnico propietario de esta empresa es el sefior
John Alexander Benavides Bernal, en su condicion de persona natural, cuya
direccion de residencia es Manzana 18 Casa 2 Tamasagra.

ARTICULO 2. Denominacion social. La empresa unipersonal que hoy se
constituye tendra como denominacién social Area D. “Empresa Unipersonal”.
ARTICULO 3. Naturaleza. La empresa se organiza bajo la forma de empresa
unipersonal, de naturaleza industrial.

ARTICULO 4. Domicilio. ElI domicilio principal de la empresa unipersonal
sera la ciudad de Pasto, lo cual no obsta para que obren establecimientos de
comercio ensedes diferentes ala principal.

ARTICULO 5. Duraci6 _La, empresa/ unipersonal tendra un término de
duracién de cinco (5).afios cohtados a partir de la fecha de este instrumento,
sin perjuicio de que se pueda dlsolver gon anticipacion segun lo previsto en
los presentes estatutos'y en la Ley. i
ARTICULO 6. Objeto social. La 8 AREA . £
desarrollar objetos de disefio en cera

PARAGRAFO. Prohibiciones. La emp ip al ne=podra garantizar
con su firma ni con sus bienes, las obligaciones de terceros.

.\ se dedica a
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CAPITULO 11
Capital.

ARTICULO 7. Capital. El capital de la empresa unipersonal sera la suma de
($ ), divididos en cuotas de un valor nominal de
( $ ) cada una. A la fecha del presente documento el
constituyente de la empresa unipersonal ha pagado integramente el
( ) del capital, mediante aporte en dinero hecho
personalmente. El capital no se constituye mediante el aporte de bienes
inmuebles o bienes muebles, distintos del dinero.
ARTICULO 8. Aumento del capital. El titular de la empresa unipersonal podra
decretar aumento del capital, mediante el aumento de los aportes de capital y
mediante la capitalizacion de los fondos especiales de reserva, que permitan
ser capitalizados por la ley. Ello se cumplira por conducto de documento
privado que se inscribira en el registro mercantil de la Camara de Comercio y
gue implicara una reforma al presente estatuto.
ARTICULO 9. Libro de registro de cuotas. En la secretaria de la empresa
unipersonal se llevara un libro especial denominado "libro de registro de
cuotas”, en el cual se inscribiran las cuotas con los nombres de quienes sean
sus propietarios y con indicacion de la cantidad que le corresponda al titular.
En el mismo libro se anotard la enajenacién y traspaso de cuotas; los
embargos y demandas judiciales que se relacionen con ellas; las prendas y
demas gravamenes o limitaciones del dominio y las demas constancias
relativas a su titularidad.
ARTICULO 10. De la prenda y el usufructo de las cuotas. La prenda y el
usufructo de las cuotas no conferiran al acreedor prendario ni al usufructuario
los derechos inherentes a la calidad del empresario.

CAPITULAOQ Il

Responsabilidad-por Ioé‘ﬂLgogios de la/[Empresa.

ARTICULO 11. Responsabilidad=del empresarlo EI titular de la empresa
unipersonal, respondera por los negoeies g sa=eglebre, hasta el
monto total del patrimonio de la misms ‘
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CAPITULO IV.

Cesion de Cuotas.

ARTICULO 12. Traspaso de cuotas. El empresario podra ceder parcial o
totalmente las cuotas que posea en la empresa unipersonal a otras personas
naturales o juridicas, por conducto de contrato a titulo gratuito o a titulo
oneroso o por cesion de derechos que constara en un documento escrito que
se inscribira en el registro mercantil de la Camara de Comercio. En la cesion
intervendran el empresario cedente y el cesionario, directamente o por
conducto de sus representantes o apoderados. La cesién producira efectos a
partir del momento de la inscripcion en el registro mercantil.

ARTICULO 13. Cesion parcial de cuotas y conversion de la empresa
unipersonal. Cuando la cesion de cuotas sociales sea parcial, lo que implica
gue dos 0 mas personas tengan la condicion de propietarios de cuotas
sociales de la misma empresa unipersonal o cuando por cualquier otro acto o
negocio juridico las cuotas llegaren a pertenecer a dos 0 mas personas,
debera convertirse en sociedad comercial dentro de los seis (6) meses
siguientes a la inscripcion en el registro mercantil de cualquiera de los actos
gue den lugar a la existencia de una pluralidad de socios. En este evento se
elaboraran los estatutos sociales de acuerdo con la forma de sociedad
adoptada. El contrato social se elevard a escritura publica que otorgaran
todos los socios y se inscribira en el registro mercantil. La nueva sociedad
asumira, sin solucién de continuidad, los derechos y obligaciones de la
empresa unipersonal, transcurrido dicho lapso sin que se cumplan las
formalidades aludidas, la empresa unipersonal quedara disuelta de pleno
derecho y debera liquidarse.

CAPITULO V.

e

Direccion y admlnlstracm?de la empresa.

ARTICULO 14. Organos de Ellrecmon La direccion y administracion de la
empresa unipersonal sera ejereida por un solo érgano pr|n0|pal gue es la
gerencia de la empresa. : - ]

ARTICULO 15. Acto de verificacio ‘ 8s del mes de
Febrero a partir de las 8 de la mafian ‘ ialfacudira a las
oficinas de la empresa directamente O en reunion con susS asesores, si los
tuviere, a efecto de elaborar un informe en el que consiste:

a) El examen de la situacion de la empresa unipersonal;

b) La fijacion de las directrices especiales de la empresa,

c) La consideracion de las cuentas y el balance del ultimo ejercicio, junto con
el estado de ganancias y pérdidas y
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d) El informe de gestion de que trata la clausula 21 de este instrumento.
ARTICULO 16. Decisiones de la empresa unipersonal. Todas las decisiones
seran adoptadas por el empresario en su condicion de gerente.

ARTICULO 17. De la gerencia. El manejo general de la empresa unipersonal
estara a cargo de un gerente que serd el titular de la misma empresa y que
durard en sus funciones mientras exista la empresa. El gerente tiene la
facultad de administrar y de representar la empresa unipersonal, para lo cual
hard uso de la denominacién social, sin ninguna limitacion. El gerente tendra
un suplente que o reemplazard en sus faltas o ausencias temporales o
definitivas, con las mismas facultades, obligaciones y responsabilidades.
ARTICULO 18. Funciones del gerente. Son funciones del gerente:

a) Llevar la representacion legal de la empresa,;

b) Formular las politicas generales de la empresa y los planes y programas
gue deben adelantarse o continuarse;

c) Dirigir, coordinar y controlar la ejecucion de los programas y las tareas de
la empresa unipersonal;

d) Determinar la estructura administrativa interna y elaborar el reglamento de
trabajo, el manual de funciones y la escala de remuneracion de los cargos;

e) Nombrar, contratar, orientar y remover el personal de la empresa que este
bajo su inmediata subordinacion y dependencia;

f) Disponer, cuando lo estime conveniente, la creacion o formacion de los
cuerpos especiales que asesoren al gerente en asuntos determinados,
investidos de las atribuciones precisas y fijar la remuneracion que a sus
integrantes les corresponda;

g) Disponer de la apertura de sucursales o de agencias de la empresa
unipersonal y determinar las facultades de sus mandatarios

h) Elaborar el presupuesto anual de la empresa;

i) Proveer el oportuno recaudo de los ingresos, ordenar los gastos en
general, dirigir las operaciones propias de la empresa unipersonal dentro de
las disposiciones de los estatutos;

j) Velar por la correcta aplipacién de.los fondos y el debido mantenimiento y
utilizacion de los bienes dg la.empresa unipersonal;

k) Celebrar con sujecion normas legales y estatutarias; todos aquellos
actos o contratos pendientes al desarrallo del objeto social;

) Elaborar el informe anual resultantedel acto de verlflcaC|on

m) Elaborar las cuentas, el balance ggm de
disponer de las utilidades de la fe
presentes estatutos y a las leyes;
n) Disponer qué reservas deben hacerSe ademas de las legales; cambiar su
destinacion y distribuirlas;

0) Constituir los apoderados especiales para que la empresa unipersonal
adelante satisfactoriamente los trdmites o procesos administrativos y
judiciales en los cuales tuviere interés;

p) Nombrar los arbitros que le corresponda,;
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s) Resolver sobre la prorroga del término de duracién de la empresa y sobre
su disolucién anticipada;

t) Desempefar todas las funciones necesarias para cumplir con los actos y
operaciones mercantiles necesarias para su objeto social;

u) Celebrar todos los actos y contratos comprendidos dentro del objeto social
sin ninguna limitacion cualitativa ni cuantitativa;

v) Desempeniar las deméas funciones que le sefalen las leyes, los estatutos
de la empresa y en general todas aquellas relacionadas con la organizacién
y funcionamiento de la misma.

ARTICULO 19. Actuacion del gerente. El administrador de la empresa
unipersonal debe de obrar de buena fe, con la lealtad y con diligencia de un
buen hombre de negocios. Sus actuaciones se cumpliran en interés de la
empresa unipersonal. La responsabilidad del gerente, sera la prevista en el
régimen general de sociedades.

ARTICULO 20. Prohibiciones especiales. En ningin caso el empresario
podra directamente o por interpuesta persona, retirar para si o para un
tercero, cualquier clase de bienes pertenecientes a la empresa unipersonal,
salvo que se trate de utilidades debidamente justificadas. El titular de la
empresa no puede celebrar como persona natural contratos con la empresa
unipersonal ni tampoco hacerlo entre si empresas unipersonales constituidas
por el mismo.

g) Solicitar la celebracién de concordato preventivo de conformidad con las
normas sobre la materia, que se admitida la empresa en el tramite de
reestructuracion empresarial;

r) Autorizar la transformacion o la fusion de la empresa con otra u otras;

CAPITULO VI.
Informes de los Administradores.

ARTICULO 21. Rendicion de cuentas. El gerente de la empresa unipersonal
debera confeccionar las. memorias.que.contengan el informe de gestion y las
cuentas comprobadas, degsu actuacion; al final de cada ejercicio. Para tal
efecto lo insertaré en el resultante del acto de verificacidbn consagrado
en la clausula quince del pre‘sente estatuto. El informe de gestion debera
contener una exposicion fiel sobre.la evolu0|on de los negomos y la situacion
juridica, economlcay adm|n|strat|va deslay : i
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CAPITULO VII.
De los Estados Financieros de cada Ejercicio.

ARTICULO 22. Inventarios y balances generales. Cada afio, el 31 de
Diciembre, se cortaran las cuentas para preparar y difundir estados
financieros de propdsito general, debidamente certificados. Estos estados
financieros son el inventario, el balance general y el estado de ganancias y
pérdidas de los negocios sociales. Estos documentos deben ser elaborados
de conformidad con la ley y con las normas contables y ser aprobados por el
empresario en el acto de verificacion. Los estados financieros estaran
acompafados de sus respectivas notas, con las cuales conformaran un todo
indivisible. El gerente y el contador publico bajo cuya responsabilidad se
hubiesen presentado dichos estados financieros, deberan certificarlos.
ARTICULO 23. Reserva legal. La empresa constituira una reserva legal que
ascendera por lo menos al cincuenta por ciento (50%) del capital, formado
con el diez por ciento (10%) de las utilidades liquidas de cada ejercicio fiscal.
Cuando esta reserva llegue al cincuenta por ciento (50%) mencionado, la
empresa no tendra obligacion de continuar llevando a esta cuenta el (10%)
de las utilidades liquidas. Pero si disminuye, volvera apropiarse el mismo
porcentaje de tales utilidades hasta cuando la reserva legal llegue
nuevamente al limite fijado.

ARTICULO 24. Reservas ocasionales. La empresa podra constituir reservas
ocasionales, con destinacion adoptadas por el empresario en el acto de
verificacion. Dichas reservas seran obligatorias para el ejercicio fiscal en el
cual se hagan y soOlo el empresario podra cambiar su destinacion o
distribuirlas cuando resulten innecesarias, decision que se debera adoptar
por conducto de una memoria escrita para el efecto.

ARTICULO 25. Reparto de utilidades. Las utilidades se repartiran a el
empresario, previa aprobacion del acto de verificacion, después de destinar
el porcentaje prescrito ppara formar la reserva legal y hacer las apropiaciones
para el pago de los impuestos.las. utilidades deberan estar justificadas por
balances ciertos. El pago ge dividendos se hara en dinero en efectivo, en las
épocas que acuerde el \éﬁéxeiario en el acto de verificacion.

CAPITULO VIII.

Disolucion y Liquidacion de la Empresa.

b) Por vencimiento del término previsto para su duracién en estos estatutos,
si antes no hubiere sido legalmente prorrogado;

c) Por la muerte del constituyente o del empresario titular de la empresa,;

d) Por la imposibilidad de desarrollar la empresa social, por la terminacion de
la misma, o por extincién de la cosa 0 cosas cuya explotacion constituye su
objeto;
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e) Por el fracaso del concordato preventivo potestativo solicitado o
convocado a la empresa o por el fracaso de la negociacion de un acuerdo de
reestructuracion empresarial,

f) Por decisién de la autoridad competente en los casos previstos en las
leyes;

g) Cuando ocurran perdidas que reduzcan el patrimonio neto por debajo del
cincuenta pro ciento (50%) del capital

ARTICULO 27. Liquidacion. Disuelta la empresa, se procedera de inmediato
a su liquidacién, con sujecién a las normas estatutarias; consecuentemente
no podra iniciar nuevas operaciones en desarrollo de su objeto y su
capacidad juridica se conservara Unicamente para los actos pendientes a la
inmediata liquidacion.

ARTICULO 28. Liquidador. Sera liquidador de la empresa unipersonal el
empresario titular de la empresa, que para dichos efectos tendra un suplente
gue sera el suplente del gerente. En caso de muerte del constituyente o
titular de la empresa unipersonal, sera liquidador de la misma el suplente del
gerente.

ARTICULO 29. Forma de hacer la liquidacion. El liquidador dara aviso del
estado de liquidacion de la empresa mediante comunicacion inserta en el
periddico de circulacion en la sede social, a efectos de dar publicidad al
proceso. Previamente debera elaborar los estados financieros de la empresa
con un inventario detallado de los bienes. En el pasivo del balance se
efectuard una relacion de los créditos a cargo de la empresa,
individualizando las obligaciones en cuanto a su beneficiario, su cuantia y
exigibilidad. Las obligaciones a plazo, se haran exigibles. Las obligaciones
condicionales y los pasivos contingentes, seran objeto de una reserva para
su cancelacion, y si no se vuelven exigibles, esta reserva se distribuira al
empresario titular de la empresa.

El liquidador pagara los pasivos externos con los dineros y bienes de la
empresa. Si no existiere liquidez para cancelar los pasivos externos, el
liquidador procedera a enajenar.primero, los bienes muebles y seguidamente
los bienes inmuebles;'a fﬁ:to de pagar con el producto de su realizacion las
deudas de la empresa. ligaciones de cancelaran teniendo en cuenta
las normas sobre prelacion de créditos y privilegios consagrados en los
articulos 2493 y 2511 del Codige=Civil Colomblano Pagados los pasivos se
determinara la masa social partible, a presario titular de
la empresa. Verificada la liquidaci \especial y se
efectuara un acto de verificacion en sy el acta de
liquidacion. Aprobada la cuenta final de la liquidacion, el liquidador la
protocolizara en una notaria, la inscribird en la Camara de Comercio y
entregara al titular de la empresa, los bienes que le correspondan.
ARTICULO 30. Nombramiento de administrador. Para el periodo que hoy
empieza y sin limite de tiempo, se hace el siguiente nombramiento: Gerente
John Alexander Benavides Bernal
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ARTICULO 31. Copias. El presente estatuto se elabora en dos (2) copias,
una de las cuales se inscribird en el registro mercantil de la Camara de
Comercio de Pasto y la otra reposara en poder del empresario titular de la
empresa unipersonal. En sefial de consentimiento ausente de vicios y plena
voluntad en la constitucion de la empresa unipersonal, firmo el presente
documento y reconozco ante Notario Publico el mismo.

John Alexander Benavides Bernal
C.C.No: 87067749
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Aspectos legales

La estructura legal de Area D, se enmarcard dentro de una Empresa
Unipersonal. Area D, se encuentra en el sector de manufactura y
comercializacién y cumplird con las regulaciones legales que implica todo
negocio, las cuales nos permitirdn operar sin ningun tipo de temores.

Se constituira por una escritura publica, que debe otorgarse en una Notaria e
inscribirse en el registro mercantil de la Camara de Comercio mediante el
diligenciamiento del formulario de registro Unico empresarial. La Camara de
Comercio respectiva, previo el pago de los derechos de matricula mercantil,
expedira el certificado de existencia y representacion legal de la sociedad,
cuya renovacion es anual.

Matricula mercantil

La matricula mercantil es un requisito que se tramitara con el propésito de
identificar a Area D en el mundo de los negocios.

En el registro mercantil se inscribiran todos los actos, libros y documentos
gue la ley indica, para que sean conocidos por terceras personas, desde el
momento de su inscripcion.

Los libros que inscribira la sociedad seran: El libro diario, el libro mayor y de
balances, el libro de inventarios y balances.

Administracion de Impuestos y Aduanas Nacionales - DIAN

Asignacion del NIT

Como persona juridica la empresa Area D E.U. esta obligada a registrarse
como productor y comerciante ante la Camara de Comercio, para obtener la
asignacion del Numero de Identificacion Tributaria con la solicitud de
matricula mercantil, toda vez que la Camara solicita directamente el NIT a la
DIAN.

Inscripcion en el RUT

La empresa debera inscribirse en.el. RUT o registro tnico tributario antes del
inicio de la actividad 'economica. Al solicitar el RUT, la empresa solicitara el
registro como responsable.del impuesto a la renta, del impuesto del IVA,
inscribirse en el registro naciSnaI de vendedores e inscribirse como agente
retenedor. K y

Numeracién de facturas

Ante la DIAN se diligenciara el for
numeracién para la facturacion.

Departamento administrativo del medio ambiente

Ante la secretaria de medio ambiente se realizaran los siguientes tramites:
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Solicitud de registro de avisos: Es necesario en caso que la empresa realice
publicidad exterior visual, con el fin de controlar la forma como se hace y
asegurar el paisaje deseado.

Registro de vallas y murales artisticos: Es para registrar todo anuncio
permanente o temporal utilizado como medio masivo de comunicacion
colocado en lugares exteriores sobre estructuras metalicas u otro material
estable con sistemas fijos.

Departamento Administrativo de Planeacion Distrital u Oficina de
Planeacion municipal

La empresa informara en las respectivas oficinas de planeacion la apertura
del establecimiento. Adicionalmente, ante el Departamento Oficina de
Planeacion Municipal se diligenciara el formulario de solicitud de concepto
sobre el uso del suelo.

Cuerpo Oficial de Bomberos

Ante el cuerpo de Bomberos se solicitara una revision técnica de seguridad
para establecimientos nuevos, previa presentacion del -certificado de
existencia y representacion legal de la Camara de Comercio y cancelacion
de los derechos correspondientes.

Organizacién Sayco Acinpro

La empresa cumplirad con el pago de los derechos de autor correspondientes,
los cuales se liquidan y pagan anualmente.

Superintendencia de Industria y Comercio

La empresa debera identificar sus productos y servicios en el mercado,
mediante la utlizacion de un signo distintivo conocido como marca y
presentard una solicitid dé¥edistro ante la Superintendencia de Industria y
Comercio. Esta Entidaad/se encarga de confrontar que no existan otras
personas o empresas cohﬂer’@chos sqbre la palabra o figura que se quiere
registrar como marca, y le conc ede un‘derecho para utilizarla por 10 afios, al

cabo de los cuales debe renovarse el relgllstror
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ANEXO 6 ESTADO DE MAQUINARIA 'Y HERRAMIENTAS

Fecha:

Horno

Pieza/ Componente Calificacion (X) (v) Descripcion
Estructura

Céamara de calefacciéon
Calefaccién

Puerta

Cable de Energia

Otro

Area D

Fecha:

Herramientas
Pieza/Componente | Cantidad Completa | Incompleta | Descripcion

Aerografo
Calibrador
Compresor
Escuadra
Flexbmetro
Juego de brocas
Juego de buriles
Juego de
desatornilladores
Juego de medias
lunas

Juego de palillos
de madera_

Juegode
pinceles \
Juego de
vaciadores
Martillo de
caucho

P WEFENRFEDNNPREP

V 4
&

\w«

Motor tool

Pistola
aerogréfica
Taladro 1
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Area D
Fecha:

Espacio de trabajo

Pieza/Componente

Calificacion (X) (v)

Descripcion

Locativas

Ordeny aseo

lluminacion

Estantes

Mo biliario

Otro

af&e/?"a/&e/‘a/ﬂ/éa
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ANEXO 7. INDICADORES DE MATERIALES Y DE ENERGIA

Area D
Fecha:

Indicadores de Materialesy de Energia

Indicadores de Entrada

Consumo por mes

Consumo esperado

Materiales Barbotina

Esmalte

Yeso

Otro

Energia Luz

Gas

Agua Agua

Indicadores de Salida

Cantidad

Cantidad esperada

Aguas residuales

Residuos

Productos

(
{

€U

arsens/ ceramica
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