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Resumen

En el siguiente Plan de Negocio se denota la importancia de crear un establecimiento en
el que se pueda comercializar productos exclusivos del departamento de Narifio, con el fin de
apoyar a emprendedores, empresarios y artesanos de la region, puesto que existen carencias
como la falta de industrias manufactureras competitivas, lo que conlleva a bajos niveles de
produccidn, innovacién y desarrollo tecnoldgico; también la llegada de nuevos competidores
como los discounters y la falta de reconocimiento de marca por parte de la poblacion. Por lo
tanto, la intencidn de este trabajo es demostrar la estructura o las etapas desarrolladas que la
Formulacion de Proyectos brinda para saber si esta inversion es viable y recomendable realizarla;
en donde se encuentran capitulos de contenido y como base principal esta el desarrollo de
aspectos generales gque respaldan de manera teorica, legal y contextual la investigacion que
ayudaran a completar los objetivos previamente trazados. También se encuentran los estudios de
mercado, técnico, administrativo y financiero que determinaran la planificacion, condiciones,
necesidades y expectativas actuales del mercado y la evaluacién financiera. Asi mismo, se
encuentra el cronograma de actividades que muestran la duracion del proceso investigativo, para
finalmente obtener las conclusiones y recomendaciones del proyecto como evaluacion final. De
tal forma que, los resultados obtenidos aprueben o desaprueben el montaje del Autoservicio
“Urkunina” en la ciudad de Pasto.

Palabras clave: plan de negocios, autoservicio, productos regionales, comercializacion,

retail.
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Abstract

The following Business Plan denotes the importance of creating an establishment in
which exclusive products from the department of Narifio can be marketed, in order to support
entrepreneurs, businessmen and artisans in the region, since there are deficiencies such as the
lack of competitive manufacturing industries, which leads to low levels of production, innovation
and technological development; also the arrival of new competitors such as discounters and the
lack of brand recognition by the population. Therefore, the intention of this work is to
demonstrate the structure or the developed stages that the Formulation of Projects offers to know
if this investment is viable and recommendable to carry it out; where there are chapters of
content and as the main basis is the development of general aspects that support the research in a
theoretical, legal and contextual way that will help to complete the previously outlined
objectives. There are also market, technical, administrative and financial studies that will
determine the current planning, conditions, needs and expectations of the market and the
financial evaluation. Likewise, there is the schedule of activities that show the duration of the
investigative process, to finally obtain the conclusions and recommendations of the project as a
final evaluation. In such a way that the results obtained approve or disapprove the assembly of
the "Urkunina" Self-service in the city of Pasto.

Keywords: business plan, self-service, regional products, commercialization, retail.
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Glosario

Artesanias: Objeto o producto fabricado segun la técnica aplicada en su mayoria de
manera manual, se diferencia cada pieza una de la otra sin trabajo en serie o industrial.

Autoservicio: Sistema de venta empleado en comercios y restaurantes que consiste en
tener la mercancia expuesta para que el consumidor o cliente se sirva él mismo y abone el
importe a la salida, tiene un tamafio maximo de 400 mts cuadrados.

Biodiversidad: Es la variedad o diversidad de especies tanto vegetales como animales
que habitan un espacio determinado y que no todos las poseen.

Comercializacion: La comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos para
introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar
las actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los
consumidores lo conozcan y lo consuman.

Comercio Tradicional: Se basa en la interaccion fisica entre el vendedor vy el
comprador, este permite que el vendedor conozca las necesidades y adaptar su producto o
servicio para lograr el cierre de compra.

Demanda: La demanda del mercado es la cantidad de bienes y servicios que son
adquiridos por los consumidores de un mercado objetivo, a diferentes precios y caracteristicas.

Discounters: Definicidn en inglés que describe las tiendas de promociones y el canal de
descuento como férmula comercial de productos alimenticios y entre otros, la apuesta por marca
de distribuidor.

E-commerce: Es el comercio electronico y consiste en la distribucion por el medio on-

line, en distribucidn, venta, compra, mercadeo e informacion de productos y servicios.
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Industria manufacturera: Son las actividades que se dedican exclusivamente a
transformar la materia prima a bienes de consumo. La industria manufacturera es la produccion
en masa de estos productos, donde podemos encontrar a la agroindustria, textiles, farmacos,
joyeria, quimicos, papel, equipos electrénicos, entre otros.

Informalidad: La informalidad laboral se define como las ocupaciones o formas de
produccidn realizadas por empleados que reciben ingresos, pero con condiciones de trabajo sin
regulacién de un marco legal.

Matriz DOFA: Este andlisis consiste en el estudio de debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de una empresa para valorar su capacidad interna y definir estrategias para tomar
las mejores decisiones en un futuro.

Mezcla de marketing: La mezcla del marketing toma los elementos tradicionales del
marketing que son el precio, la plaza, el producto y la promocién. La idea es utilizar estos
elementos y combinarlos con el objetivo de cumplir con las metas de la compafiia.

Modelo PESTEL.: Es una herramienta que permite el analisis de las fuerzas externas a
nivel macro que influyen en un negocio determinando su evolucién econémica y reputacion.

Oferta: La oferta del mercado se refiere a los productos y servicios dispuestos al
intercambio libre a un precio dependiendo las condiciones de mercado y competencia.

PIB: Es el valor total de los bienes y servicios finales producidos por el pais durante un

Plan de negocios: Es un documento donde se demuestra de forma muy convincente
como se debe vender los suficientes productos o servicios, que sean rentables, y o mas atractivos
para los potenciales inversionistas, el plan de negocios se basa en un esquema donde se describe

cdémo se materializa y cdmo se resolvera problemas o necesidades de los futuros clientes.
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Portafolio: Un portafolio de productos o servicios, se refiere a la recopilacion de
informacion, caracteristicas y precio de los mismos los cuales han sido seleccionados de forma
deliberada y son presentados en formato digital o manual.

Pymes: EI término Pyme hace referencia al grupo de empresas pequefias y medianas con
activos totales superiores a 500 SMMLYV y hasta 30.000 SMMLYV.

Retail: Termino de origen inglés que describe la venta por menor o comercio al por
menor directa de productos a clientes finales de manera masiva para el consumo.

Sector econdmico: Son divisiones de las actividades econdémicas agrupados de acuerdo a
caracteristicas comunes. Los sectores econdmicos facilitan el analisis y estudio de la produccion
econdmica pues permiten clasificar actividades similares que compiten entre si o se
complementan.

TI1O: Abreviacion de Tasa Interna de Oportunidad, es aquella tasa minima que se esta
dispuesto a aceptar, es decir la rentabilidad minima que se espera ganar con dicha inversion.

TIR: Es la abreviacion de la Tasa Interna de Retorno y es la tasa de descuento de un
proyecto de inversion que permite el beneficio neto actualizado.

Transaccion On-line: Mas conocida como transaccion electronica, es cualquier
actividad que involucra informacion digital para propositos financieros por medio de la internet.

trimestre definido.

VAN: Es la abreviacion de Valor Actual Neto, indicador financiero que determina la

viabilidad de un proyecto.
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Introduccion

La presente investigacion hace énfasis en el Plan de Negocio de un nuevo proyecto
llamado “Urkunina lo Nuestro”, que surge de la idea de comercializar productos exclusivamente
de Narifio y brindar un espacio para que las personas puedan realizar sus compras diarias en las
diferentes lineas de articulos que maneja este establecimiento, asi mismo, apoyar a los
emprendedores, empresarios y artesanos narifienses a que sean mas competitivos, solventar
necesidades de reconocimiento de marca y apoyar a la industria manufacturera.

Por consiguiente, se denota el desarrollo de esta guia que brinda al nuevo emprendedor a
establecer las bases principales que son de ayuda para que el proyecto sea viable y se cumpla a
cabalidad, demostrando los diferentes conocimientos necesarios acerca del perfil del consumidor,
las areas empresariales, funciones y estrategias que en un futuro se van a implementar y que
permitiran alcanzar las metas empresariales.

Por ende, a lo largo del texto el lector encontrara como primer capitulo los aspectos
generales; el tema principal, planteamiento del problema, justificacién, objetivos, delimitacion y
el proceso metodoldgico, que contextualizan ain mas el cdmo se va a desarrollar el proyecto y
definir los procesos fundamentales de la compafiia.

En el segundo capitulo se plantean los marcos metodolégicos de la investigacién que
recopilan la informacion necesaria para respaldar el estudio presentado, por ejemplo, marco
contextual, que presenta el tiempo y espacio en donde se realizara el plan, el marco teérico que
demuestra investigaciones previas y teorias, y por Gltimo el marco legal presentando la
normatividad que guia la empresa y la ubica en un sector, actividad y competencia dentro del

mercado al cual ingresa.
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Dentro del desarrollo del proyecto, también se encuentran los diferentes estudios
realizados que pretenden respaldar y resolver si definitivamente es conveniente o viable la
inversion de este proyecto, de tal forma que se ejecutaron los siguientes estudios: en el capitulo
tercero el Estudio de Mercado, para analizar el mercado objetivo, la demanda, oferta y
estrategias de comercializacion; en el capitulo cuarto el Estudio Técnico, que permite disefiar la
produccidn optima y el aprovechamiento de los recursos; en el capitulo quinto el Estudio
Administrativo, que proporciona las herramientas necesarias para la administracion de un
negocio; y por ultimo, se encuentra el Estudio Financiero en el capitulo sexto, el cual indica la
viabilidad, veracidad, estabilidad y rentabilidad del proyecto, dando el visto bueno de este o por
el contrario descartandolo.

El capitulo séptimo contiene el desarrollo de los impactos del proyecto estudiado, en
donde se analiza la magnitud del efecto que produciria la implementacion de este, por lo cual, se
tiene en cuenta en primera instancia el Impacto Ambiental, Impacto Social e Impacto
Econdmico.

Desde otra perspectiva, se muestra el cronograma en el capitulo octavo como un
calendario de actividades que establece fechas, duracion y responsable de cada una de ellas,
proporcionando orden en el estudio.

Finalmente, se encuentran conclusiones y recomendaciones de la investigacion, una
reafirma el estudio y la decision final proporcionando una impresién de cierre; la otra por su
parte, ofrece sugerencias determinadas al final de la investigacion e indican la mejora de

acciones o métodos dentro del proyecto.
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1. Aspectos generales

1.1 Tema

Plan de negocios para la comercializacion de productos regionales.
1.2 Titulo

Plan de negocios para la creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de
San Juan de Pasto para la comercializacion de productos regionales para el afio 2022.
1.3 Linea

Desarrollo de la mentalidad empresarial.
1.4 Sublinea

El emprendimiento empresarial con orientacion del mercadeo.
1.3 Planteamiento del problema
1.3.1 Descripcién de la situacion actual

El Departamento de Narifio segun el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE, 2019), aporta al PIB nacional el 1,5% representado en 15.977 miles de
millones de pesos a precios corrientes, ocupando el puesto 19 entre 32 departamentos, asi mismo
el PIB promedio nacional esta en 3,3% representado en 1.061.730 miles de millones de pesos.

Por ende, se puede decir que, es una posicion baja la que ocupa Narifio con respecto al
promedio nacional, por lo tanto, existen inconvenientes para producir bienes y servicios finales,
lo que conlleva a indices altos en desempleo e informalidad.

El sector secundario en Narifio es el de menor aporte al PIB, segin un informe de la
Cémara de Comercio de Pasto (2016), este solamente aporta el 15,7%; que lo conforma la
industria manufacturera y construccion; mientras que el sector primario aporta el 17% y el sector

terciario el 62,1% del PIB.
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En primer lugar, haciendo hincapié solamente en la industria manufacturera en el
Departamento de Narifio, que se enfoca en la transformacion de las materias primas en bienes
finales listos para su distribucion y comercializacion el panorama es desalentador, debido a que
segun informes del Ministerio de Comercio, Industria'y Turismo (MINCIT, 2020), Narifio
solamente aporta el 2,4% y el promedio nacional se encuentra en 11,1%, por lo cual se puede
inferir que el departamento carece de industrias competitivas, lo que conlleva a bajos niveles de
produccidn, innovacién y desarrollo tecnologico.

En segundo lugar, existen factores como la llegada de nuevas marcas al mercado como
las tiendas D1, Justo y Bueno, que han perjudicado a los productos regionales por sus precios
bajos, la abundancia de puntos de venta, sus ubicaciones estratégicas y han cambiado la forma de
hacer mercado por su logistica. Esto ha conllevado a la preferencia por productos de otras
regiones o importados que, en ocasiones por precio, calidad, empaqgue o simplemente
desconocimiento han influido en la decision de compra de los pastusos, lo que genera una alta
competencia y bajas ventas en los productos regionales.

Como lo afirma en el portal “Las 2 orillas”, Tamasco (2017) escribi6 que “La estrategia
de esta multinacional es apoderarse del comercio de viveres y abarrotes, al inundar el
departamento con 200 almacenes y llevar a la pequefia competencia a su fracaso, para luego
imponer su monopolio, dejando desempleo, quiebra y recesion” (parr. 3). Asi mismo, la revista
Semana (2017), habla sobre el cierre de tiendas de barrio, supermercados y otros formatos de
comercio que "sustentaban la economia doméstica de muchas familias en Colombia” por la
llegada de este tipo de tiendas.

En tercer lugar, existe desconocimiento por los productos regionales, puesto que se han

realizado bastantes ferias en Pasto donde se exponen nuevas marcas, nuevos productos de las
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diferentes cadenas productivas del café, lacteos, papa, palma, cacao, coco, panela, etc; pero son
pocas las personas que se percatan de estos eventos lo que ocasiona que esos esfuerzos en
tecnologia, desarrollo, innovaciéon se pierdan, por falta de canales masivos que permitan
comunicar de manera eficiente a ese publico objetivo.

De esta manera, la creacion de una tienda exclusiva (autoservicio) de comercializacion
que abarque solamente los productos de Narifio es la respuesta para ayudar a la industria
manufacturera conformada por las pymes regionales a incrementar sus utilidades y crear un
espacio donde los pastusos conozcan, interactien, se familiaricen con los productos que se
producen en su tierra, ayudar a la economia regional y generar un impacto positivo.

Por ende, la estrategia de promocion es un aspecto a tener en cuenta, puesto que permitira
esa conexion entre el punto de venta y el mercado objetivo, con el propdsito de persuadir,
retener, atraer, fidelizar a clientes potenciales y actuales. También la publicidad debe
introducirse como estrategia de comercializacion, para estimular el consumo y fortalecer la
presencia del proyecto con acciones planeadas, que llevan a cumplir determinados objetivos. Con
ello se busca que las personas conozcan las marcas regionales, lo que se produce en Narifio y se
incentive la compra de estos productos para generar mayor competitividad de las Pymes, puesto
que seguin el Consejo Privado de Competitividad (CPC, 2020-2021), el indice Departamental de
Competitividad IDC, donde se miden variables como condiciones de habitantes, capital humano,
eficiencia de mercados y ecosistema innovador, el departamento de Narifio ocupa el puesto 19
entre 33 economias.

Se pretende dar a conocer el potencial que posee el departamento de Narifio, brindar a los
productores regionales la oportunidad de comercializar sus productos, en donde tendran un

mayor alcance y extensién a los diferentes mercados, los servicios brindados seran de mayor



PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022
29

calidad, mejorando la competitividad y relaciones entre empresa — consumidor; asi mismo, dar a
conocer el potencial que poseen las industrias manufactureras del departamento de Narifio,
impulsar este sector a que sea mas competitivo incrementando las utilidades de las pymes
regionales para que haya mayor productividad e innovacion.

Finalmente, la creacion de un punto de comercializacion fijo permitird que a través del
sector terciario jalone o impulse el secundario, puesto que permite que los productos regionales
finales lleguen a los consumidores por medio del comercio minorista, que las marcas locales
sean reconocidas y tengan un mejor posicionamiento; ademas el sector terciario es el que tiene
mayor auge y aporta a la economia colombiana actualmente, como lo informa el periédico el
Tiempo (2021), “Este es el sector que mas participacion tiene en la economia colombiana. Seglin
el ISE de julio, representaba el 68 por ciento del total” (parr. 6). Por otro lado, el Portafolio
(2021), afirma que:

Si bien las actividades de servicios, comercio, hoteleria, educacion y salud sacaron la cara

por la reactivacion, en otros sectores el desempefio fue mas timido. En el caso de las

actividades secundarias, entre las cuales se encuentran las industrias manufactureras y la

construccién, el crecimiento del ISE para el sector fue de 14,3%, contribuy6 en 2,3 pps a

la variacién y registrd una participacion del 19% en la actividad econdmica. (parr. 9)
1.3.2 Formulacion del problema

¢Es viable la formulacién de un plan de negocios a nivel comercial, técnico,
administrativo, financiero, social y ambiental para la creacion del autoservicio "Urkunina lo

Nuestro" en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2022?
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1.3.3 Sistematizacion del problema

1. (Cdomo realizar un estudio de mercado para conocer la viabilidad comercial del plan de
negocios para la creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de San Juan de
Pasto para la comercializacién de productos regionales en el afio 20227

2. ¢Como realizar un estudio técnico que permita establecer el tamafio del proyecto, las
materias primas y la localizacion 6ptima para la creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™
en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 20227

3. ¢Cual es la estructura organizacional y administrativa del plan de negocios para la
creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio
2022?

4. ;Como realizar un estudio financiero que permita establecer la inversion, las ventas
esperadas, la utilidad, la rentabilidad, asi como el tiempo de retorno de la inversion para la
creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio
2022?

5. ¢Cual es el impacto econémico, social y ambiental de la creacion del autoservicio
"Urkunina lo Nuestro" en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 20227
1.4 Justificacion

El Plan de Negocios propuesto para cumplir los objetivos, se fundamentan en la
aplicacién de teorias de mercadeo apropiadas como las 4P, posicionamiento de marca, oferta 'y
demanda, comportamiento del consumidor. También el uso de teorias de finanzas y contabilidad
como balance general, estado de resultados, indicadores financieros como el valor presente neto
(VPN), la tasa interna de retorno (TIR), la relacion beneficio costo (B/C), el indice de

rentabilidad (IR), el periodo de recuperacion de la inversion.
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En la actualidad los conceptos de finanzas y contabilidad, son aspectos a tener en cuenta
en el plan de negocios, debido a que permiten dar la viabilidad econdmica del estudio, proyectar
la situacion financiera a un corto, mediano y largo plazo con el propdsito de tener informacion de
confianza y para que los resultados sean los planeados. Por otra parte, los conceptos de mercadeo
anteriormente mencionados toman un papel importante para la toma de decisiones y reconocer
las necesidades existentes dentro de una sociedad, las cuales ya se han tenido en cuenta para este
proyecto, dando como resultado la idea de crear “Urkunina, Lo Nuestro” con el fin de brindar un
apoyo a los empresarios narifienses e incrementar la competitividad de las diferentes empresas
del departamento, estableciendo esa relacién de la teoria con la realidad concreta.

Este proyecto, para el desarrollo de sus objetivos se enfocara en una investigacion
descriptiva, analitica y propositiva, puesto que se pretenden identificar, describir y analizar
diversas variables internas y externas, que estan inmersas en el entorno determinantes para
garantizar una viabilidad plena del estudio.

De esta manera, se llevara a cabo una investigacion de mercados donde se aplicaran
encuestas para la recoleccion de informacion, se emplearan software como excel y statgraphics
para su posterior analisis. Con ello se pretende proponer diversas estrategias de mercadeo
plasmadas mediante un plan estratégico para la idea de negocios y la creacion del autoservicio
Urkunina; realizando un estudio financiero acompafado de un presupuesto, estado de resultados
e indicadores de rentabilidad, que serviran como base para evaluar el proyecto de inversion y que
este sea sustentable en el tiempo.

Todo esto se realiza debido a que en el departamento de Narifio se ha identificado un bajo
nivel de competitividad en los productos regionales, y con ésta su preferencia y comercializacion

también se han visto afectadas; haciendo que la regidn carezca de industrias que puedan aportar a
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una buena produccion, innovacion y desarrollo tecnolégico, esto hizo que surgiera una
competencia muy fuerte en la distribucidn y venta de productos de consumo, atrayendo a la
mayoria de consumidores tanto locales como nacionales.

Segun el Diario la Republica (2021), en Colombia se crean un total de 93 micronegocios
diarios en el comienzo de 2021, estas pymes estan distribuidas de la siguiente manera, en
comercio y reparacion de vehiculos automotores y bicicleta son 1,4 millones; seguido de
agricultura, ganaderia, caza, silviculturay pesca 1,1 millones; por ultimo, la industria
manufacturera con 549.374. Pero, asi mismo como se crean humerables pymes diariamente, la
mortalidad de estas es considerable, como lo afirma RCN Radio (2018), “Segun IARA, un grupo
de consultoria de compafiias, el 70% de las pequefias y medianas empresas (pymes) en Colombia
fracasan en los primeros cinco afos” (parr. 1).

Toda esta afectacion a las pymes es causada por el grado de competitividad bajo que
tiene no solamente Narifio, sino el pais en general. “Si hay algo en lo que estan fallando las
pymes es en la poca importancia que le dan a la innovacion y al conocimiento” (Semana, 2015,
parr. 4); por otra parte, Gébmez (2016) menciona que las pymes:

Pero es necesario reconocer que estas no estan del todo preparadas para enfrentar a este

reto Ilamado globalizacion por varios motivos como; falta de apoyo de instituciones

financieras, no contar con productos innovadores, y estas se ve dia a dia amenazadas por
competencia fuertes con empresas de grandes capitales y reconocimiento mundial un

claro ejemplo de ellas se ven en las empresas transnacionales, multinacionales. (p.23)

Es por ello que, es necesario la creacion de un punto de venta fijo, que permita
comercializar productos regionales para generar mayores utilidades de estas pymes y contribuir a

la industria manufacturera por medio del comercio minorista, combatir la llegada de nuevas
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empresas como D1, Justo y Bueno; y, por Gltimo, generar mayor conocimiento en las personas
por las marcas narifienses existentes. Esto permitird ayudar a las pymes regionales, manos
artesanas y mentes innovadoras a incrementar su participacion en el mercado sobrepasando la
barrera del desconocimiento, obteniendo mayor posicionamiento y mejorando la competitividad
frente a las empresas nacionales y extranjeras.

Asi mismo, la Camara de Comercio de Pasto (2020), ha creado un directorio empresarial
digital y ha adoptado el lema “En Narifio primero lo nuestro”, que busca contribuir a la
reactivacion economica como una herramienta estratégica para dar a conocer los productos y
servicios de las empresas narifienses, dando alcance a 28 municipios. Todo esto debido a las
diversas amenazas que enfrentan y con el fin de apoyar a los productos, marcas y pymes
regionales.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad del plan de negocios a nivel comercial, técnica, administrativo,
financiero, social y ambiental de la creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad
de San Juan de Pasto en el afio 2022.

1.5.2 Objetivos especificos

1. Realizar un estudio de mercado para conocer la viabilidad comercial para la creacion
del autoservicio "Urkunina lo Nuestro" en la ciudad de San Juan de Pasto para la
comercializacion de productos regionales en el afio 2022.

2. Estructurar un estudio técnico que permita establecer el tamafio del proyecto, las
materias primas y la localizacion 6ptima para la creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™

en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2022.
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3. Establecer la estructura organizacional y administrativa para la creacion del
autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2022.

4. Realizar un estudio financiero que permita establecer la inversion, las ventas
esperadas, la utilidad, la rentabilidad, asi como el tiempo de retorno de la inversion para la
creacion del autoservicio "Urkunina lo Nuestro” en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio
2022.

5. Definir el impacto econémico, social y ambiental de la creacion del autoservicio
"Urkunina lo Nuestro” en la ciudad de San Juan de Pasto en el afio 2022,

1.6 Delimitacion
1.6.1 Limitaciones de tiempo

El estudio de factores financieros, técnico, administrativo y de mercado para el Plan de
Negocios, se realizara durante el periodo 2021-2022.

1.6.2 Limitaciones de espacio o territorio

La presente investigacion se realizara en la ciudad de San Juan de Pasto, departamento de
Narifio, Colombia.

1.7 Proceso metodoldgico
1.7.1 Tipo de investigacion

Descriptivo. Segun Fernandez y Baptista (2014), “Con los estudios descriptivos se busca
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendémeno que se someta a un analisis” (p.125).

Este tipo de investigacion se encarga de identificar propiedades y caracteristicas
detalladas de la poblacién de San Juan de Pasto, teniendo en cuenta las variables mas relevantes

para el estudio como geograficas, tasa de uso, demogréaficas, psicogréaficas.
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Analitico. Como lo afirma Calduch (2014), “Utiliza la descripcion general de una
realidad para realizar la distincion, conocimiento y clasificacion de sus elementos esenciales y
las relaciones que mantienen entre si” (p. 30).

El tipo de investigacion analitico permite tomar el tema en general y descomponerlo en
sus partes para estudiar y comprender de mejor manera sus causas, analizar la informacion
encontrada y describirla teniendo en cuenta los resultados, llegando a una conclusién mas
acertada del estudio.

Propositivo. Tantalean (como se citd en Paredes, 2020) plantea que “La investigacion
propositiva es el estudio donde se formula una solucion ante un problema, previo diagndéstico y
evaluacion de un hecho o fenomeno” (p.6).

De esta manera, este tipo de investigacion es importante, puesto que en el Plan de
Negocios se van a plantear estrategias de mercadeo enfocadas al posicionamiento, producto,
precio, promocién, plaza e investigacion de mercados para ejecutarlas en un determinado tiempo,
con el fin de dirigir las decisiones y acciones de la empresa para alcanzar sus objetivos.

1.7.2 Paradigma

Ramos (2015) sefiala que:

El positivismo afirma que la realidad es absoluta y medible, la relacion entre investigador

y fendmeno de estudio debe ser controlada, puesto que no debe influir en la realizacion

del estudio. Los métodos estadisticos inferenciales y descriptivos son la base de este

paradigma. (p.8)

Para la presente investigacion se aplicara el paradigma positivista, debido a que esta
basada en métodos estadisticos inferenciales y descriptivos; el método estadistico descriptivo es

el orden y la clasificacion de datos obtenidos después de la observacion, estos se simplifican en
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graficos y se limita a deducciones a partir de parametros obtenidos, por otro lado, el método
inferencial genera conclusiones generales, descripciones o predicciones de una muestra de
poblacién apoyandose del calculo de probabilidades. De esta manera, ambos métodos sirven para
investigar el mercado con el fin de elaborar estrategias y acciones que permitan cumplir con los
objetivos de mercadeo.

1.7.3 Enfoque

Enfoque cuantitativo. Segin Sanchez (2019):

La investigacién bajo el enfoque cuantitativo se denomina asi porque trata con

fendmenos que se pueden medir a través de la utilizacion de técnicas estadisticas para el

analisis de los datos recogidos, su propdsito mas importante radica en la descripcion,
explicacion, prediccidn, se fundamentan sus conclusiones sobre el uso riguroso de la
métrica o cuantificacion, tanto de la recoleccion de sus resultados como de su
procesamiento, andlisis e interpretacion. (pp.3-4)

Por lo tanto, este enfoque se acopla al estudio, porque mide fenémenos, utiliza
estadisticas y se analiza la realidad objetiva con datos numéricos a través de la recoleccién e
interpretacion de informacion; mediante la elaboracion de una encuesta aplicada a la poblacién
de San Juan de Pasto, asi mismo, permite realizar predicciones sobre ventas esperadas, la
utilidad, la rentabilidad, asi como el tiempo de retorno de la inversion para conocer con exactitud
la viabilidad del Plan de Negocios.

1.7.4 Método

Calchud (2014) afirma que “La deduccion trata de derivar las consecuencias particulares

o singulares de una realidad a partir de las premisas o conclusiones generales establecidas por las

leyes cientificas para la categoria a la que pertenece dicha realidad” (p. 35).
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El método de investigacion deductivo, esta basado en el razonamiento y se realiza
investigando los comportamientos generales de la poblacion que dan como resultado una idea en
particular, extrayendo una conclusion con base en una premisa y una vez se tenga la verificacion
del principio estudiado, se procede a aplicarlo de manera particular.

Este método permite obtener grandes volumenes de informacion hasta llegar a
afirmaciones especificas, usando el razonamiento siendo una clave de aplicacion de leyes
particulares.

1.7.5 Fuentes de recoleccion de informacion

Fuentes primarias. Dentro de estas fuentes mas importantes para el estudio estan las
encuestas dirigidas a los habitantes de la ciudad de Pasto de los estratos del 1 al 5 de la zona
urbana.

Fuentes secundarias. Esta todo el material tedrico que se usé para la investigacion
como, leyes, decretos, resoluciones, ordenanzas, tesis y trabajos de grado, libros, articulos,
estadisticas del DANE, informes de la Cdmara de Comercio de Pasto, Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo, Superintendencia de Industria y Turismo, Planes de Gobierno, entre otros.
1.7.6 Instrumentos de recoleccion de informacion

En la recoleccion de informacion para el presente estudio, se utilizara el instrumento
Ilamado encuesta, segn Lopez y Fachelli (2015):

En la investigacion social, la encuesta se considera en primera instancia como una técnica

de recogida de datos a través de la interrogacion de los sujetos cuya finalidad es la de

obtener de manera sistematica medidas sobre los conceptos que se derivan de una

problematica de investigacion previamente construida. (p. 14)
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Es por esto que, para el estudio, se ha escogido como instrumento el cuestionario de
preguntas cerradas, puesto que facilita el andlisis de la informacion recolectada de la muestra
para la posterior realizacion de la investigacion de mercados.

1.7.7 Poblacion y muestra

Poblacion. Lépez y Fachelli (2015) definen poblacion como “Son expresiones
equivalentes para referirse al conjunto total de elementos que constituyen el ambito de interes
analitico y sobre el que queremos inferir las conclusiones de nuestro analisis, conclusiones de
naturaleza estadistica y también sustantiva o tedrica”. (p.13)

En la investigacion al ser un Plan de Negocios enfocado en la comercializacion de
productos regionales, se ha escogido como poblacion objetivo a todos los habitantes de la ciudad
de Pasto de los estratos del 1 al 5 de la zona urbana, segun fuentes de este mismo estudio
Chaglieza y Cerdn (2021), se calculé que lo conforman 302.464 habitantes.

Muestra. Lopez y Fachelli (2015) definen una muestra como “Una parte o subconjunto
de unidades representativas de un conjunto llamado poblacion o universo, seleccionadas de
forma aleatoria, y que se somete a observacion cientifica con el objetivo de obtener resultados
validos para el universo total investigado” (p.12)

Para el estudio se utilizd el muestreo probabilistico aleatorio estratificado, como lo afirma
Lopez y Fachelli (2015):

En el MAE se parte de la consideracion de que la poblacion no es homogénea segun los

objetivos de la investigacion, y se trata de dividir a la poblacion en categorias o grupos

que tienen un interés analitico en funcidn de una o mas caracteristicas o variables criterio

de la poblacién que definen la heterogeneidad. (p. 41).
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Por ende, es el tipo de muestreo adecuado, puesto que permite dividir a la poblacion en
subconjuntos proporcionalmente, en este caso los estratos del 1 al 5, de la ciudad de Pasto, donde

aleatoriamente se escogeran a las personas objeto de estudio.
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Para calcular el tamarfio de la muestra siguiendo el muestreo probabilistico aleatorio estratificado se realizaron los siguientes

procedimientos:

Figura 1

Estratos de las viviendas de la zona urbana del municipio de Pasto

Consolidado Energia por Empresa Departamento v Municipio

Anho 2020

Periodo 1

Uhicaciaon Urbano

Departamento NARINO

Municipio PASTO

Empresa CENTRALES ELECTRICAS DE NARINO 5.A. E.5.F.

Reporte a Consultar Suscriptores

DepartamentoA ¥ MunicipioA ¥ Empresad ¥ (ariable — Estrato Estrato Estrato Bstrato Estrato Estrato Total ingustrial Comercial Oficial Otros poa Mo
CEMTRALES  usuarios

NARING FASTO Bt Eggarféﬁnem 18020 38089 28361 9827 3472 19 97,588 283 11,877 04 658 13023
5A ESP y Municipio

Nota. La figura 1 muestra los estratos de las viviendas de la zona urbana del municipio de Pasto. Con respecto a esta

informacion se determinara el tamafio de la muestra para la presente investigacién. Fuente: Centrales Eléctricas de Narifio

(CEDENAR, 2020)
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Tabla 1

Namero personas segun el nimero de viviendas y estratos

# #
ESTRATO VIVIENDAS PERSONAS %
1 18020 55862 18,46%
2 38089 118076 39,03%
3 28361 87919 29,06%
4 9927 30774 10,17%
5 3172 9833 3,25%
6 0 0 0%
TOTAL 78409 302464 100%

Nota. En la tabla 1 se observa el nimero de personas para determinar el tamafio de la
muestra; que se lo hizo mediante la multiplicacién del namero de viviendas por el tamafio
promedio de los hogares en Colombia que es 3,1 personas segin el DANE (2018).

n = Tamario de la muestra

N = Poblacion (302.464 habitantes de la zona urbana de Pasto de los estratos del 1 al 5)
Z = Grado de confianza 95% (1,96)

p = Probabilidad de éxito 50% (0,5)

g = Probabilidad de error 50% (0,5)

e = Margen de error 5% (0,05)

B Z%2.p.q.N
e?(N—-1)+Z2%p.q

n

B (1,96)2.(0,5).(0,5)(302.464)
. (0,05)2(302.464 — 1) + (1,96)2.(0,5).(0,5)

n = 383,67 = 384 encuestas

41
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Tabla 2

Distribucion de la poblacion por estratos

4 4 4
ESTRATO  \/|vIENDAS PERSONAS 7°  ENCUESTAS
1 18020 55862 18.46% 71
2 38089 118076 39,03% 150
3 28361 87919  29,06% 112
4 9927 30774 1017% 39
5 3172 9833 3,250 12
6 0 0 0% 0
TOTAL 78409 302464 100% 384

Nota. En la tabla 2, para la presente investigacion solamente se tomaron los estratos del 1

al 5. Por ende, el numero de encuestas por cada estrato quedd determinado como se lo indica en

la tabla.
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2. Marcos referenciales

2.1 Marco contextual

La republica de Colombia segun la Agencia Central de Inteligencia (CIA, 2021), se
encuentra ubicada al norte de Sudameérica, bordeando el Mar Caribe, entre Panama y Venezuela,
y bordeando el Océano Pacifico Norte, entre Ecuador y Panama@; los paises fronterizos que tiene
son Brasil, Ecuador, Panam4, Per( y Venezuela; posee una area de 1.138.910 km?; el punto de
elevacidon mas alto es el Pico Cristébal Colon 5.730 m y el méas bajo Océano Pacifico 0 m; tiene
un clima tropical a lo largo de la costa y las llanuras orientales; mas fresco en las tierras altas.

El Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible (2019) afirma que “Con mas de
50.000 especies registradas y cerca de 31 millones de hectareas protegidas, equivalentes al 15%
del territorio nacional, nuestro pais ocupa el segundo lugar a nivel mundial en biodiversidad”
(parr.1).

En pocas palabras, Colombia es reconocido mundialmente porque es un pais rico en
especies, recursos naturales, parques nacionales, rios, lagunas y ecosistemas, debido a su clima
tropical y ubicacidn en la zona ecuatorial, en donde abarca gran parte del Amazonas, asi mismo
tiene una gran diversidad de etnias.

El departamento de Narifio, como lo manifiesta el Plan de Desarrollo Departamental a
través de la Gobernacion de Narifio (2020-2023):

El departamento de Narifio se ubica al suroeste de Colombia, en la frontera con la

Republica del Ecuador, cuenta con una superficie de 33.268 kmz, lo que representa el

2.98% del territorio nacional. Limita al norte con el Departamento del Cauca, en el

extremo suroeste con la Republica del Ecuador, al oriente con los Departamentos de

Putumayo y Cauca, y al occidente con el Océano Pacifico. (p.38)
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Por otra parte, el Instituto Geografico Agustin Codazzi (IGAC, 2015), afirma que Narifio
esta dividido en 64 municipios, cuenta con rios como el Mira, San Juan de Micay, Putumayo y
Napo, las meso cuencas del Patia, 17 cuencas principales, 57 areas protegidas como parques
naturales, santuarios de flora y fauna, parques regionales y reservas naturales. También, a ello se
suma el conjunto de estructuras volcanicas, tales como el Galeras y Morasurco en el Macizo
Colombiano; Azufral, Cumbal y Chiles (en la Cordillera Occidental); y el complejo del
Guamuez.

Para sintetizar, Narifio es un departamento con gran diversidad y riqueza en hidrografia,
paisajes, recursos naturales, parques naturales, climas variados, dependiendo la altitud de los
lugares, es por ello que tiene bastantes cadenas productivas como el café, lacteos, papa, palma,
cacao, coco, panela, etc. Donde se producen diferentes productos.

El municipio de Pasto, donde se llevara a cabo el Plan de Negocios geograficamente
segun la Alcaldia de Pasto (2012):

El municipio de Pasto es la capital administrativa del departamento de Narifio, esta

ubicado en el centro oriente del departamento, al sur occidente de Colombia, politico-

administrativamente se divide en 12 comunas y 17 corregimientos. Ocupa una superficie

de 6.181 kilémetros cuadrados, su cabecera municipal se ubica a una altitud de 2.527

metros sobre el nivel del mar. (parr. 1)

Por otro lado, en su demografia se encuentran los habitantes de la ciudad de Pasto que
seran el mercado objetivo, segun datos del DANE (2019), tiene una poblacién de 392.589
habitantes, el 77,78% pertenece a la zona urbana y el 22,22% a la zona rural, tienen una
cobertura de acueducto del 98,4%, alcantarillado de 89,8%, luz del 99,3% y educacién del

105,07%.
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Con respecto a la economia el DANE (2021), afirma que el PIB en Narifio fue del 1,5%,
la tasa de desempleo en Pasto antes de la pandemia en el afio 2019 fue de 10%, actualmente por
el COVID-19 de diciembre-febrero 2021 es de 15,6%, la inflacion es del 1,47% y el nimero de
empresas generadoras de empleo formal por cada 10.000 habitantes es de 230. La PET
(Poblacion en edad de trabajar) para el tercer trimestre en Pasto fue de 328.000 y la PEA
(Poblacion econdomicamente activa) de 206.000 (DNP, 2021).

La produccién industrial y dinamismo del sector de las manufacturas en Narifio segun el
DANE (2022), la elaboracién de productos lacteos fue de 28,7%, elaboracion de productos de
café 24,3%, procesamiento y conservacion de carne, pescado, crustaceos y moluscos 16,8%,
elaboracion de productos de molineria, almidones y productos derivados del almidon 11,8%,
otras industrias manufactureras n.c.p 9,8% y elaboracion de otros productos alimenticios 8,6%.
En 2020, estas cinco actividades industriales representaron el 100 % de la produccién total y el
100 % del valor agregado total del departamento.

Ahora bien, en el sector terciario del departamento haciendo hincapié en el comercio el
DANE (2021), afirma que el comercio, hoteles y reparacion de vehiculos aportaron el 18% del
PIB, lo que convierte a este subsector en uno de lo méas generadores de empleo, puesto que tuvo
el puesto primero con el 23,5% durante el trimestre mayo-julio de 2020 del total de ocupados en
Pasto.

Por lo cual se puede inferir que geograficamente Narifio y Pasto, presenta gran
biodiversidad por sus especies de animales, rios, cuencas, parques naturales, santuarios de flora 'y
fauna, reservas naturales, estructuras volcanicas y econdmicamente su aporte al PIB nacional es
bajo, sin embargo, en otras variables como desempleo, inflacion, PEA, no se encuentra tan mal la

economia. En el caso de la industria manufacturera existen bastantes ramas de produccién y por
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ello, hay diferentes pymes que ofrecen diversos productos de las cadenas productivas. El sector
comercio, hoteles y reparacion de vehiculos es uno de los que mas aporta al PIB y genera
empleos, siendo uno de los méas dinamicos que jalonan la economia en el departamento.

2.2 Marco teorico

2.2.1 Antecedentes

A nivel regional hay diversos planes de negocio enfocados en los sectores productivos
primario, secundario, terciario; que abarcan las cadenas productivas de Narifio como la del café,
coco, palma, cacao, panela, lacteos y transversales como TIC, turismo, entre otras; sin embargo,
solamente se encontrd un proyecto similar, el cual se lo relaciona a continuacion.

De tal forma que, en el trabajo de investigacion denominado “Plan de Comercializacion
de Productos Regionales en Cooperativa de Narifio”, realizado por Montenegro (2019), cuyo
objetivo general es desarrollar un plan de comercializacion de productos regionales a través de
una cooperativa que agrupe productores emprendedores de Narifio. La metodologia se basa en
desarrollar un modelo de marketing dirigido a la poblacién de San Juan de Pasto que tiene
455.678 habitantes, de los cuales escogieron a las personas entre 25 y 65 afios de los estratos
3,4,5y 6 0 que sean turistas, tengan poder adquisitivo y una propension alta al consumo de
productos regionales; el autor realiza un analisis previo del modelo PESTEL, las 5 fuerzas de
Porter y la matriz DOFA. Los principales hallazgos del estudio fueron que existe una gran
oportunidad de negocio en la explotacion del talento regional en funcion del trabajo cooperativo
mutuo; el turismo y el comercio en el departamento de Narifio son dos actividades que han
crecido drasticamente en los ultimos afios; también plantea el uso de la estrategia de branding
como el “top of mind” en las personas nativas del departamento y turistas para que los productos

y la marca sean los primeros en su mente después de visitar la tienda; en la evaluacion financiera
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se utilizaron los indicadores TIR y VAN con un intervalo de tiempo de 5 afios desde la apertura
del negocio, el proyecto genera flujos positivos, aungque es poco rentable en los primeros 2 afios,
se espera después llegue a su madurez logrando una rentabilidad muy superior al costo de
oportunidad.

A nivel nacional, se han realizado extensas investigaciones relacionadas a la elaboracién
de planes de negocio para empresas dedicadas a la comercializacion, que van desde tiendas de
barrio hasta supermercados y centros comerciales. Algunos de los autores tratan sobre como
aplicar los planes de negocio a productos y servicios nacionales y otros se enfocan
especificamente a lo regional.

En el trabajo de investigacion denominado “Estudio de Viabilidad para la Creacion de
una Minimarket en la comuna 16 de la Ciudad de Cali, Valle”, realizado por Castro y Rojas
(2015), como objetivo general plantean elaborar un estudio de viabilidad para la creacién de una
minimarket dedicada a la compra, venta y comercializacion de productos de consumo masivo,
teniendo en cuenta que se necesita de un espacio fisico en donde se encuentre varios tipos de
producto y con una venta tanto presencial como virtual. La metodologia empleada por los
autores es la realizacion de un estudio descriptivo para definir claramente cual es el nicho de
mercado al cual se quiere llegar y asi aplicar estrategias claras y exitosas; también la aplicacion
de encuestas gue arrojan los posibles problemas a enfrentar, usando técnicas estadisticas de
analisis cuantitativo y cualitativo con la informacion recolectada. Finalmente, el trabajo
presentado concluye que el minimarket es un canal muy importante para los productores de
bienes de consumo masivo, debido a que presenta multiples ventajas para las empresas que
quieren tener una distribucién intensiva; es facil la implementacion de estrategias de

comunicacion y los productos garantizan una proyeccion financiera estable.
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Por otra parte, existe un estudio denominado “Desarrollo del Plan de Negocios para la
Puesta en Marcha de un E-Commerce Tienda On-line para Venta de Productos de Ferreteria —
Sumimport S.A.S.” ejecutado por Arcila (2018), cuyo objetivo general consiste en desarrollar un
plan de viabilidad de un e-commerce para la venta puerta a puerta de la ferreteria a nivel local,
regional y nacional; acompafiado de un estudio descriptivo con informacion obtenida de fuentes
primarias por medio de encuestas aplicadas al publico y secundarias por medio de internet.
Teniendo en cuenta lo anterior, el autor concluye que las plataformas digitales para la compra 'y
venta de productos, genera un alto interés en los clientes los cuales pueden satisfacer las
diferentes necesidades, por lo tanto, el proyecto es viable y trabajar en un portal transaccional en
la actualidad puede determinar una ventaja competitiva frente a los pares convencionales con
venta de productos de ferreteria.

A nivel internacional, existen diversos planes enfocados en diferentes modelos de
negocio, que en ocasiones se basan en las cadenas productivas de su pais, ya sea para una
empresa en marcha o una nueva iniciativa empresarial.

Por lo anterior, el trabajo de grado “Plan de Negocio para la Creacion de un Minimarket
en la Ciudadela Sauces IV de la Ciudad de Guayaquil”, realizado por Mera y Morales (2018),
tiene como objetivo general elaborar un estudio para levantar un minimarket “Los Colegas”
aplicando planes estratégicos y de marketing, para proveer a sus moradores de la variedad de
productos de primera necesidad, cuidado personal, limpieza del hogar y otros, a su eleccion y
que satisfaga sus necesidades, con lo que se lograra mejorar el servicio en ventas del sector. Su
metodologia se basa en una encuesta exploratoria usando el sistema de muestreo probabilistico
aleatorio simple dirigido a un segmento de familias en la ciudad de Guayaquil, especialmente las

que forman parte de las manzanas 370 hasta la 377. Los autores llegan a conclusiones como la
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total aceptacion de la puesta en marcha del negocio, porque consideran que es de mucha
necesidad para cubrir las primeras necesidades de las personas, se plantearon estrategias de
marketing para sus productos, sus precios, publicidad tales como anuncios con hojas volantes,
medio radial y redes sociales, que ayudaran a la apertura de la nueva empresa, con el cual este
obtendra reconocimiento y aceptacion en el mercado; mediante el estudio econdémico se pudo
definir que el proyecto es viable de forma financiera y econdémica, ya que los indicadores
economicos reflejaron resultados positivos.

Por ultimo, el “Plan de Negocios para la Creacion de un Supermercado ubicado en el
Canton Saquisili, Provincia de Cotopaxi”, realizado por Guanoquiza (2020), tiene como objetivo
general elaborar un plan de negocios para la creacion de un supermercado. La metodologia
empleada es la realizacién de una encuesta aplicada a 150 familias conformadas por cuatro
integrantes de clase media y baja del Cantén Saquisili, que son considerados como poblacion
econdémicamente activa. Las conclusiones del estudio fueron que la comercializacion de
alimentos, sobre todo de primera necesidad sera siempre una actividad en auge, pues la demanda
de consumo es diaria; la competencia dentro de esta actividad economica es alta; la optimizacién
de tiempo en compras diarias, la imagen corporativa, el servicio al cliente y la estrategia de
marketing son elementos que llaman la atencion en los potenciales clientes; el analisis financiero
refleja que el proyecto es factible considerando los resultados del VAN y TIR.

Ahora bien, con respecto a los antecedentes presentados anteriormente, es comun
encontrar estudios sobre planes de negocio para la creacién de supermercados; sin embargo,
solamente una propuesta de origen regional es similar a la planteada en la presente investigacion,
en esta se destaca ese factor diferenciador el cual trata de la comercializacién de productos

regionales a través de un punto de venta, por lo que se puede decir que, es un estudio innovador
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que busca potencializar la economia e industria local, posicionar las marcas narifienses y generar
utilidades.
2.2.2 Fundamentacion tedrica

El marco tedrico del presente estudio permite contextualizar al lector y adentrarse al tema
principal, tomando como base las diferentes fuentes de informacion que sustentan la
investigacion del plan de negocio. Este marco también sirve como referencia para desarrollar
teoria como la historia de los minimarket o autoservicios, la definicion de un plan de negocios,
sus principales partes o fases y generalidades del sector retail o comercio al por menor.

Origen de los autoservicios

Retail 1.0. Kotler y Stigliano (2020), exponen que convencionalmente, el retail 1.0 se
asocia al nacimiento de puntos de venta de libre servicio, que representan una importante
innovacion respecto a las tiendas tradicionales en las que el propietario o gestor servia al cliente
con profesionalidad, apostando principalmente por el factor humano. La introduccién del
autoservicio se atribuye convencionalmente a Piggy Wiggly, que en 1916 abrid la primera de sus
tiendas innovadoras en Memphis, Tennessee. Sin embargo, seria mas correcto buscar los
origenes de esta evolucion en el modelo de los grandes almacenes, que a su vez suceden a los
conocidos como passages, las galerias comerciales que se habian difundido en el siglo XI1X en
toda Europa.

Desai et al. (s.f.), a esta era retail 1.0 la denomin6 “Nacimiento del supermercado
moderno”, tuvo su inicio a principios del siglo XX; Piggly Wiggly, fue posiblemente el
innovador mas temprano y mas influyente, al ofrecer la primera verdadera tienda de comestibles
de autoservicio, al menos en Estados Unidos. En 1916, en un momento en que los compradores

de comestibles presentaban sus pedidos a los empleados en un escritorio que luego recogian los
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productos de los estantes de las tiendas, a menudo ocultos a la vista. Piggly Wiggly fue el primer
minorista de comestibles moderno en proporcionar estantes abiertos, puestos de pago, y marcar
el precio de cada articulo en la tienda. También puso a los empleados en uniformes, tiendas de
comestibles independientes con franquicia para operar bajo el método de autoservicio, y disefid
accesorios y equipos estandarizados.

Retail 2.0. Kotler y Stigliano (2020), plantean gque este da su inicio con la introduccion
del everything under one roof (o «todo bajo un mismo techo», en espariol), que se identifica con
el nacimiento de los primeros centros comerciales. Afirman también que el modelo nace en
Estados Unidos, con los pioneros y timidos intentos de las primeras décadas del siglo XX. Sin
embargo, se debe esperar hasta los afios cincuenta para verlo prosperar, y que gracias al
desarrollo de la refrigeracion doméstica se facilita la conservacion de grandes cantidades de
alimentos y, por lo tanto, comentan que la concentracion de las compras en pocos envios
periddicos y a la difusion de la motorizacion privada, permitiendo transportar grandes cantidades
de productos. Precisamente en 1950 es donde se inaugura en Seattle el Northgate, seguido de
inmediato por el Northland Center, abierto en 1954 cerca de Detroit. Estos dos centros
comerciales son los que marcan convencionalmente el nacimiento de este formato innovador,
capaz de combinar el modelo del tradicional mercado urbano con el de los centros comerciales y
de ocio.

Desai et al. (s.f.), por su lado también nombra al Retail 2.0 como "Todo bajo un mismo
techo" acorde al término empleado por Kotler y Stigliano; plantea que desde los afios cincuenta
hasta 1963, fue el nacimiento del hipermercado moderno. Cuenta que Carrefour abrid sus puertas
en los suburbios de Paris casi al mismo tiempo que Walmart aparecié en Arkansas en los EE.

UU; considera gque el hipermercado moderno era un paso radical por delante en utilizacion del
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espacio, productividad, eficiencia y gestion de costes, también el valor para los clientes aumentd
drasticamente, precios mas bajos y mas opciones; apoderandose del sector de la alimentacién en
Francia y Espafia en 15 afios, y posteriormente se ha extendido en todo los continentes, incluidos
los mercados emergentes como China, Brasil y Tailandia.

Por consiguiente, se puede decir que el modelo de supermercado moderno tomo tiempo
para progresar, pero cuando tuvo su fuerza, gané mucho mercado y se empez6 a difundir hasta
llegar a todo el mundo, debido a esto, en la actualidad se encuentran nuevas marcas mejoradas y
de alta competitividad, ofreciendo productos de calidad a bajos precios a los consumidores y
beneficios a las empresas que lo practican.

Retail 3.0. En esta etapa, Kotler y Stigliano (2020), enfatizan que se distingue por la
difusion global de internet y la aparicion del comercio electronico en el mundo, estos se
expandieron de manera progresiva desde mediados de los afios noventa. Describen que
precisamente en 1994, Jeff Bezos fundé Amazon, con ambicion de convertir su tienda de libros
en la més grande del mundo, al igual que el Amazonas que fue su inspiracion para darle nombre
a su compaiiia, debido a que es el rio méas grande del planeta. Este empresario no tardd en
proponer dos innovaciones que han marcado la evolucion y el éxito del portal, ademas de ser el
distinguido de las tiendas fisicas competidoras (las librerias tradicionales).

De acuerdo con, Desai et al. (s.f.) la nueva época del retail 3.0 es en la que la gran caja de
hipermercados estaba firmemente atrincherada como los reyes del mundo minorista.
Mencionando también al afio 1995 cuando aparecio6 el comercio electronico moderno en donde
Jeff Bezos decide que internet es un canal perfecto para vender articulos voluminosos como
libros. Sin embargo, la innovacidn fue crear un gran universo de comercio electronico mas

amplio; obteniendo repetir trafico y diferenciar a su librero online que marcé el comienzo de una
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nueva era del comercio minorista en donde creaciones como subastas electronicas (eBay),
asesinos de categorias en linea (Zappos) y big data continu6 contribuyendo a la evolucion de
Retail 3.0.

En otras palabras, la tecnologia significé un cambio dréstico para el comercio y muchas
areas mas, convirtiéndose en la herramienta que mejora y agiliza operaciones empresariales,
reduce costos dejando mas presupuesto para invertir en la calidad de productos y por
consiguiente permite alcanzar la fidelizacion de los clientes.

Retail 4.0. Desde el punto de vista de Kotler y Stigliano (2020), el retail 4.0 es
distinguido claramente por el avance que las tecnologias digitales han experimentado en los
altimos afios. Comentan que dos de las principales consecuencias de la transformacion digital
son la bajada de los costos y a la simplificacion en el uso de la tecnologia; los amplios segmentos
de poblacion pueden acceder a contenidos, informacién, bienes y servicios, pudiendo incluso
producirlo. También esté la posibilidad de obviar los tradicionales intermediarios de la cadena de
distribucion, llegando directamente a los compradores potenciales a través de contenidos y
productos. A esto se suma la posibilidad de establecer un didlogo, con el consumidor a través de
las redes sociales y de concluir una transaccion online en ausencia de intermediarios.

Mientras que, Desai et al. (s.f.), sostiene que en el retail 4.0 se destacan las busquedas y
compras en PC, tableta y dispositivo mévil y que los teléfonos se vuelven casi omnipresentes.
Algunos afirman que incluso estan convirtiendo sus tiendas, o partes de ellas, a almacenes en
pleno funcionamiento o "tiendas oscuras". Aungue no es evidente la forma que tomaré el Retail
4.0, dice que se ha seleccionado siete tendencias para observar en este espacio con un enfoque en

el comercio minorista. Debido a que las tendencias ponen de relieve el papel futuro que la
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tecnologia asumira en el negocio del comercio minorista, incluso para los jugadores de ladrillo y
mortero mas tradicionales.

En este orden de ideas, el papel que va a desempefiar el Retail 4.0 aln no esta totalmente
definido, pero se tiene en cuenta que la tecnologia le ha brindado mayor poder al consumidor,
tanto en las navegaciones por el comercio digital como en las compras virtuales que actualmente
estan en auge, todo esto en consecuencia a los diferentes acontecimientos que han obligado al
consumidor y al sector comercial a digitalizarse y adaptarse de alguna u otra forma a la nueva
era.

Historia de los autoservicios en Colombia

Los autoservicios nacieron de la necesidad de reducir obstaculos para los clientes y de
minimizar los costos a las empresas; proponer la autonomia y la iniciativa en los consumidores
fue dificil en un principio, pero ha producido mejor experiencia y soluciones mas sencillas.
Aristizabal (2017), cuenta el inicio de los autoservicios realizado por el espafiol Carulla en
Colombia:

Durante las primeras décadas del siglo XX, este joven comerciante espafiol, junto con un

nuevo socio, el comerciante Francisco Molinos, consolidaron uno de los establecimientos

de productos importados mas importantes en la capital colombiana: “El escudo Catalan”,

ubicado en la calle Florian, y, posteriormente, con otras sedes en San Victorino (1925),

Teusaquillo (1939) y Avenida Chile (1943). Era un negocio de “puertas abiertas”, en el

que habia espacio para la tertulia y la conversacion con los clientes. (p.6)
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Medina (2013) también afirma que “Carulla” fue pionero en incorporar este modelo de
negocio en el pais:
Lo que més llamad la atencion del modelo, traido por Carulla a Colombia hace 60 afios,
fue el carrito del mercado. “Los sefiores Carulla trajeron la idea del exterior (...). Los
carros de mercado de ese Carulla del barrio EI Campin fueron los primeros en el pais. Era
una tienda autoservicio muy basica, pero marco la historia del comercio colombiano”,
dijo en didlogo con Diario la Republica Sergio Fernandez, director nacional de
operaciones de Carulla. El carrito era pequefio, de dos niveles y facil de manejar. El
almacén, que contaba con un area de ventas de 255 metros cuadrados, se mantiene hoy en
dia en el mismo lugar, bajo el formato express y con 11 empleados. (parr.2)
Figura 2

Evolucién del retail en Colombia

En 1905 Jose Carulla
Vidal, crea el
"Escudo Catalan,
posteriormente seria
la Cadena Carulla,

En 1987 se abre el
primer Almacen de
Alkosto.

En 1993 Cadenalco
compraa Pomona

En 2012 la cadena
chilena CENCOSUD
compra la operacion

de Carrefour en
Colombia

En 2013, la
portuguesa leronimo
Martins abre su
primeratienda de
descuento ARA

En 1922 Luis Edurdo
Yepes impulso los
almacenes LEY.

En 1975 Almacenes
Exito se consolida
como cadena de

almacenes

En 1998 Carrefour
abrio su operacion
en Colombia

En 2010 se crea la
cadena de tiendas
de descuento D1

En 2014 la cadena
Polar de Chile cierra
su operacion en
Colombia

En 1949, Gustavo
Toro , desarrolla un
almacende telas
llamado Exito en
Medellin

En 1968, Fuad Char
abre la primera
Super tienda
Olimpicaen
Barranquilla

En 1999 Almacenes
Exito adquiere
Cadenalco.

En 2007, el grupo
frances Casino
adquiere la mayoria
de Almacenes Exito.

En 2016, la chilena
Ripleycierra su
operacion en
Colombia.

En 1953 Ricardo Char
adquiere una
drogueria que seria
bautizada como
Olimpica

En 1967 Jorge y
Margaret Bloch,
abren enBogota, un
almacen llamado
Pomona

En 2002, Vivero se
fusiona con Carulla,
se crea Carulla-
Vivero.

En 2007 Exito
adquiere a Carulla-
Vivero

En 2016 , Almacenes
YEP entra en
liquidacién.

En 1959, Cadenalco
inicia su historia
como propietariade
Almacenes LEY

En 1964 se abre el
primer
supermercadola 14
en la ciudad de Cali

Carulla-Vivero
adquiere las marcas
Merquefacily
Surtimax.

En 2006 Falabella
inicia operaciénen
Colombia

En 2016, las tiendas
Justo y Bueno inician
su operacion bajo un
formato similara D1

Nota. La figura 2 indica resumidamente la historia de la llegada de los autoservicios a

Colombia. Fuente: Rincon et al. (2017)
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Actualmente nacen nuevas marcas y se observa que el autoservicio ha tomado gran
fuerza en el mercado, generando un impacto positivo en los consumidores siendo el preferido por
estos, puesto que este modelo de negocio ofrece calidad y bajos precios en los productos
convirtiendo al establecimiento en un lugar altamente competitivo en comparacion con otros
tipos de supermercado.
¢ Qué es un plan de negocios?

Segun Boveda et al. (2015) un plan de negocios es “El proceso de generacion de ideas, la
captacién y analisis de la informacion, evaluacién de la oportunidad y los riesgos, toma de
decision sobre la puesta en marcha de un nuevo emprendimiento y cambio de planes en empresas
constituidas” (p.6).

Para Moyano (2015), “Un plan de negocios es un documento que describe actividades
para generar ganancias a través de la satisfaccion de necesidades mediante el ofrecimiento de
bienes o servicios” (pp.11-12).

Por otra parte, Villareal (2017) afirma que:

Es una herramienta fundamental para empresarios, gerentes de empresas y para aquellas

personas que quieren iniciar un negocio, sin importar el tamafio de la compafiia este es un

elemento necesario para el desempefio de esta en el contexto del mercado y de la

competencia. (p.19)

Ahora bien, las definiciones son algo similares, puesto que hacen referencia a un manual,
herramienta, documento, que detalla el proceso de creacidn e investigacion para un nuevo
proyecto comercial o cambio en los planes de una empresa ya constituida, teniendo como

objetivo la satisfaccion de una necesidad que se presenta en la sociedad y que a medida del
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cumplimiento de las actividades plasmadas (financieras, logisticas, economicas, y organizativas)
se puede darle viabilidad y accion.
Estructura del plan de negocios
Luego de realizar un andlisis de los datos encontrados, se procede a realizar la estructura
del plan de negocios que segiin Boveda et al. (2015) contiene los siguientes pasos: “Gestion
estratégica, gestion de marketing, gestion operativa, gestion de personas, gestion legal y gestion
financiera” (p.3).
Pero Pedraza (2014) argumenta que:
Un plan de negocios desde la perspectiva del autor consta de 10 partes principales; 1)
descripcion del negocio; 2) portafolio de productos y servicios; 3) mercado; 4) analisis de
la competencia; 5) procesos y procedimientos de operacion; 6) organizacion y personal
estratégico; 7) aspectos econdmicos y financieros; 8) principales riesgos y estrategias de
salida; 9) sistema de seguimiento de gestion; 10) documentos de apoyo y anexos. (p. 5)
Los autores Romero et al. (2018) por su lado afirman:
Su estructura de un plan de negocios se basa en el siguiente detalle de modelo: 1.
Resumen ejecutivo 2. Definicion del negocio 3. Estudio de mercado 4. Estudio técnico 5.
Organizacién 6. Estudio de la inversion y financiamiento 7. Estudios de los ingresos y
egresos 8. Evaluacion del proyecto. (pp. 24-25)
Por consiguiente, los pasos plasmados para la creacion de un plan de negocios tienen en
comun el area econdmica, area estratégica, area de recursos humanos, area operativa y el area
legal, con ellas se puede dar formay cimientos al proyecto en sus diferentes fases que sirven de

guia para la presente investigacion.
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Gestion estratégica. Boveda et al. (2015), afirma que se debe empezar por definir
empresa, declarando su mision, vision y valores, es la manera de dar rumbo al nuevo
emprendimiento, también se requiere el analisis FODA que trata de una herramienta estratégica
que se utiliza para conocer la situacion de una empresa, tanto interna como externa; y se plantean
unos objetivos estratégicos que se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa
para alcanzar resultados a largo, mediano y corto plazo.

Pedraza (2014), a este punto del plan de negocios lo denomina “descripcion del negocio”
y consiste en plantear la misidn, vision, los objetivos, las alianzas estrategias y adquisicion de
patentes que son acuerdos de cooperacion entre empresas que es con fines de investigacion,
hacer uso conjunto de infraestructura, instalaciones, intercambio o venta de productos, etc; y
también el analisis FODA donde se establecen fortalezas y capacidades competitivas, debilidades
y deficiencias competitivas, oportunidades internas, amenazas externas.

Por ultimo, Moyano (2015), a esta parte del plan la llama “propuesta de negocio” y
consiste en realizar un titulo o nombre del negocio, hacer una descripcion de este, proponer
promotores, es decir, ;quiénes ejecutan el negocio?, ¢qué personas seran?, ;qué datos se necesita
colocar? y elaborar una justificacién, la mision, visién, valores del proyecto de emprendimiento.

En sintesis, se puede inferir que esta fase del plan es la primera para llevar a cabo, debido
a gque es donde se realiza un direccionamiento estratégico del negocio, es decir, el rumbo o
camino que va a tomar, teniendo en cuenta factores internos y externos; para ello los autores
también proponen una herramienta importante como la matriz FODA, que permite realizar un
diagnostico de la situacion de la empresa.

Gestion de marketing. Se enfoca en conocer aspectos relacionados con el mercado

potencial en un determinado sector, a través de un “andlisis estadistico y sistematico del estudio
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de mercado, mercado consumidor, mercado competidor, mercado proveedor, la proyeccion de
ventas y la estrategia de marketing” (Béveda et al, 2015).

Los autores Garzozi et al. (2014) determinan a la gestion de marketing como:

Aspectos de Marketing: El estudio de marketing investiga la demanda a futuro del

producto, determina la competitividad dentro de la industria, establece la cantidad anual
que puede vender, hace un estimado de los precios de venta a futuro y disefia un

programa de marketing para el producto. (p. 45)

Por su lado Romero et al. (2018) plantea que:

En esta seccion, comenzamos por observar como el marketing se enfoca en proporcionar
valor y utilidad para los consumidores. Luego exploramos el ambiente del marketing y el
desarrollo de su estrategia. Finalmente, nos enfocamos en las tres actividades que
comprenden la mezcla de marketing: estrategias de precios, promocién y publicidad.
(Pp.54-59)

De tal forma que, en esta seccion se destaca lo estratégico recolectando datos acerca del
perfil del consumidor y teniendo en cuenta la demanda del producto en un futuro; una vez
definido esto, se procede a adaptar la comercializacién, publicidad y promociones de la empresa
que permitan llegar de manera mas acertada al cliente deseado.

Gestion operativa. En esta seccion se proponen detallar como se gestionaran los
recursos involucrados en la generacion del producto o la prestacion del servicio, en donde se
debe tener en cuenta aspectos como los objetivos de produccion, los recursos materiales
necesarios, la capacidad de produccion o servicios, los activos fijos de la compafiia, el proceso de
produccidn o ciclo del servicio, flujograma de procesos, la distribucién de la planta, la

localizacion y las buenas préacticas laborales (Boveda et al, 2015).
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Romero et al. (2018), la denomina a esta etapa “analisis técnico”, tiene como objetivo
principal establecer un proceso bien estructurado para la elaboracion y comercializacion de los
productos o servicios, donde se lleva a cabo una matriz de descripcion de equipo, maquinaria y
tecnologia; realizar una distribucion de espacio, es decir, se describe y grafica el lugar donde
funcionara el negocio; se determina la capacidad de produccion, la estructura organizacional y de
talento humano, por ultimo, se debe tener cuenta los requisitos legales claves para el arranque del
negocio.

Teniendo en cuenta las anteriores afirmaciones planteadas, se puede decir que ambas
ideas comparten el mismo objetivo que es el de realizar un estudio de la parte técnica u
operativa, donde se involucran maquinaria, equipo, tecnologia, para el funcionamiento del
negocio; sin embargo, el segundo autor, hace un analisis mas profundo en esta fase del plan,
puesto que incorpora la parte administrativa y legal.

Gestion de personas. Es una de las tareas mas importantes que se realizan para llevar a
cabo el orden y las relaciones de los empleados con la empresa, iniciando con crear una
“estructura organizativa ideal, conocer la necesidad del personal, definir las principales
funciones y finalmente realizar el proceso de contratacion” (Boveda et al, 2015).

Florez (2015), nombra a la Gestion de Personas como “Contactos personales: el éxito de
un negocio guarda relacion directa con el grupo empresarial dentro del cual se mueva el
emprendedor, puesto que ello facilita el desarrollar las etapas del proceso de elaboracion y
evaluacion de un proyecto de inversion” (p. 21)

Garzozi et al. (2014), propone por su lado, implementar un “Plan de Organizacion y
Gestion o Analisis Administrativo y legal” el cual tiene:

El objetivo central de este analisis y etapa del plan es definir las caracteristicas del grupo
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emprendedor y el personal de la empresa, las estructuras y estilos de direccion, los

mecanismos de control, las politicas de administracion de recursos, la figura legal que

tendra la organizacion y todos los aspectos legales propios de cada pais que sean

necesarios para operar en el rubro elegido. (p. 57)

Ahora bien, todas las definiciones anteriores determinan que una buena eleccion del
personal garantiza la eficiencia y cumplimiento de las metas definidas por la organizacion,
acomparfiado de brindar condiciones laborales dignas que animen a los empleados a realizar sus
funciones de la mejor manera.

Gestion legal. Se establecen los diferentes tipos de empresas como la unipersonal y las
sociedades; los documentos requeridos para registrarse; los aspectos tributarios que hace
referencia a los impuestos que debe asumir segun la forma legal de las empresas y los pasos para
la constitucion de una empresa (Bdveda et al, 2015).

Garzozi et al. (2014), lo nombra como “plan de organizacidn y gestion o analisis
administrativo y legal”, donde hace referencia a los tipos de empresa como son la unipersonal y
las sociedades; el disefio de la organizacion debe contar con una (linea de comando), division de
mano de obra (distribucién del trabajo) y una definicion de lo que cada uno debe hacer
(descripcion del empleo); y es importante que se lleven a cabo las diferentes funciones de la
empresa como marketing, produccidn, organizacion, gestion y finanzas.

En conclusién, los dos conceptos se enfocan en lo que es la constitucion legalmente de la
empresa, teniendo en cuenta el tipo de sociedad, aspectos tributarios, documentos para registrase
ante la Camara de Comercio, pero el segundo autor realiza un analisis mas profundo y detallado,
puesto que destaca en esta fase del plan aspectos administrativos como la estructura y disefio que

debe llevar una organizacion.
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Gestion financiera. En esta fase Boveda et al. (2015), propone los siguientes items para
un correcto analisis, “inversion total, depreciacion, presupuesto de venta, costo total, costo de
personal, estado de resultado, indicadores de viabilidad, evaluacion de la inversion y evaluacion
del plan de negocio”.

Desde otro punto de vista, los autores Garzozi et al. (2014), consideran a esta etapa como
los “Aspectos Financieros” de la empresa y lo describen de la siguiente manera:

El estudio financiero calcula el total de capital que se requiere para comenzar el negocio,

mide la exposicion del empresario y los del sector bancario y selecciona la fuente de

financiamiento mas apropiada. También proyecta la rentabilidad y el rendimiento

financiero del negocio propuesto. (p.46)

Tomando como referencia las anteriores definiciones, se puede considerar que este paso
ayuda a estimar el presupuesto para las operaciones y define necesidades que la organizacion
debe tener en cuenta, esto ayudara a la eficiencia y cumplimiento de objetivos empresariales de
la manera mas benéfica posible.

Generalidades del sector retail o comercio al por menor en Colombia

La presente investigacidn se enfoca en la creacién de un punto de venta denominado
“autoservicio o minimarket” para la comercializacion de productos regionales, para ello, es de
vital importancia realizar un estudio sobre el sector retail o comercio al por menor en Colombia.

En primer lugar, se va dar algunas definiciones de lo que significa retail; segin Llorca
(2018), lo define como todo espacio que se pueda considerar un punto de venta, y lo es tanto en
entornos comerciales orientados a consumidores (B2C), como a empresas y profesionales (B2B);

por tanto, una empresa retail son las tipicas tiendas de barrio o de cadenas multinacionales,
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clinicas veterinarias, gimnasios y centros de fitness, consultas médicas, corredurias de seguros,
almacenes agricolas de productos fitosanitarios, la discoteca.

Kotler y Stigliano (2020), afirman que el concepto retail se traduce literalmente como
«venta al por menor», lo define como «minorista» a cualquiera que esté facultando para
mantener una relacién comercial directa o traves de intermediario con un potencial
cliente/consumidor final.

En Colombia entidades como el DANE (2006) mencionan que el:

Comercio al por menor: o minorista es la reventa (compra y venta sin transformaciéon) de

mercancias o productos nuevos o usados, a la vista del publico en general, destinados

exclusivamente para su consumo o uso personal o doméstico. Para efectos de las
investigaciones de comercio que realiza el DANE, se excluyen las actividades
comerciales realizadas en casas de empefio, telemercadeo, expendios de loteria, puestos
de ventas moviles y en viviendas con actividad econémica; igualmente, no hacen parte de
la investigacion las actividades de mantenimiento y reparacion asociadas al comercio.

(p.4)

En este orden de ideas, se puede decir que el concepto retail abarca todo lo que es el
comercio al por menor, que se caracteriza por la venta directamente al consumidor final, sin
hacerle ninguna modificacion al producto; también se incluye las empresas que venden articulos
de segunda mano, las de servicios, y las de mercadeo electrénico, que no necesariamente tienen
un punto de venta fisico. Sin embargo, para el caso de Colombia, ya para efectos de
investigaciones del sector minorista solamente se incluyen algunos productos o mercancias

especificos.
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Clasificacion del sector retail o comercio al por menor en Colombia
Figura 3
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Nota. En la figura 3 se puede observar las diferentes lineas que componen al sector
comercio al por menor, sin embargo, para la presente investigacién solamente se tomara a los
minoristas en grandes almacenes e hipermercados que son las empresas dedicadas a la venta sin
transformacion de mercancias o productos, destinadas al consumo o uso personal o doméstico,
que se encuentran en el territorio nacional. Fuente: MINCIT (2021)

Por otra parte, Rincon et al. (2017), plantea que en Colombia el sector ha estado marcado
por diferentes hitos que dan cuenta del dinamismo y crecimiento del comercio al por menor en
mas de un siglo de existencia; de acuerdo a los distintos formatos o canales de venta que existen,
el retail podria clasificarse en: i) Supermercados; ii) Grandes Tiendas; iii) Ferreterias; iv)

Farmacias y Perfumerias; v) Comercio Tradicional; vi) Consumo Local y vii) Otros formatos.
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De igual manera, Rincén et al. (2017) menciona que:

Hay varios tipos de supermercados, los mini mercados de tamario inferior a 500 m2, los

cuales se han convertido en un competidor fuerte de los supermercados de tamafio medio

que ceden terreno entre las preferencias de los compradores de productos perecederos y

de mercado, D1, ARA y Mercaderias Justo y Bueno se encuentran en este segmento.

(p.9)

El sector retail o comercio al por menor en Colombia se destaca porque esta compuesto
por 19 lineas, renglones o subsectores econdmicos enfocados a actividades como alimentos,
bebidas, medicamentos, vehiculos, combustibles, electrodomeésticos, informatica, ferreterias,
entre otros; sin embargo, es un campo muy amplio a investigar, por lo cual, solamente se va a
elegir la categoria de grandes almacenes e hipermercados que se enfoca en el consumo o uso
personal o doméstico.

Dinamismo del sector retail o comercio al por menor en Colombia
Figura 4
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Nota. En la figura 4 se puede observar como el indice comercial antes de la pandemia

COVID-19 en febrero de 2020 se ubicaba en 28,3%, sin embargo, cayé hasta -30,8% en marzo y
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se mantuvo negativa hasta julio de 2020. Actualmente, se ubica en 38,7% en marzo de 2021 y se
situd por octavo mes consecutivo en el area positiva. Fuente: MINCIT (2021)
Figura 5

indice global de desarrollo minorista 2017

m".r'::lu- Country Market Time National

ness risk saturation pressure GRDI Population GDP per retail sales
Rank Country (25%) (25%) (25%) (25%) score (milion) capita, PPP (5 [ilion)
- India 63.4 594 757 885 N7 1329 6,658 1,07
- China 100.0 64.5 244 92.5 704 1,378 15,424 3028
u Malaysia 771 871 23.3 56.2 608 3 27,234 92
u Turkey 75.8 60.4 37 na 59.8 80 247 5
u United Arab Emirates 923 1000 09 a4 594 9 67696 73
u Vietnam 26.7 254 72.4 100.0 56 93 6,422 90
- Morocco 346 55.4 64.5 69.8 56.1 35 8,360 40
u Indonesia 49.3 45.5 521 76.7 559 259 11,699 350
u Peru 45.5 62.2 50.8 57.6 540 32 13,019 61
n Colombia 49.7 n 487 44.9 536 49 14162 90
m Saudi Arabia 88.2 625 220 #6 536 R 54078 14
n Sri Lanka 276 42.0 772 60.3 518 20 11,189 30
m Dominican Republic  60.7 18.2 646 63.4 517 1 15.946 32
u Algeria 24.0 5.8 93a 774 501 M 14,950 42
ﬂ lordan 51.7 53.2 64.7 26.2 490 8 1125 14

Nota. La figura 5 muestra el indice Global de Desarrollo Minorista de 30 paises, donde
Colombia ocupa el puesto 10; este mide variables como atractivo del mercado, riesgo pais,
saturacion de mercado, la presion del tiempo, la poblacién por millon de habitantes, ingreso

percépita y las ventas minoristas nacionales. Fuente: Kearney (2017)
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Figura 6

Encuesta a comerciantes sobre las ventas

Nota. La figura 6 indica que, en marzo de 2021, el 28% de los comerciantes reporto
disminucion en sus ventas, 16 p.p. menor que en el mes pasado (44%). Por el contrario, el 49%
reportdé aumentos en marzo, 21 p.p. mayor a febrero. Fuente: MINCIT (2021)

Por otra parte, haciendo énfasis en el subsector grandes almacenes e hipermercados, se
encuentran estadisticas, que segin el DANE (2021), “En el periodo enero - marzo 2021, las
ventas nominales del comercio minorista en los grandes almacenes e hipermercados ascendieron
a $18,7 billones, lo que significdé un aumento de 4,9%, frente al periodo enero - marzo 2020”
(p.20).

Con respecto al personal ocupado el DANE (2021), afirma que “En enero - marzo de
2021 los grandes almacenes e hipermercados minoristas ocuparon en promedio 209.346
personas, lo que significé una disminucion de 4,7%, frente a enero - marzo 2020 (p.21).

Rincén et al. (2017), que realiza un estudio de empresas como Exito, Olimpica, Alkosto,
Jumbo, D1, entre otras, dedicadas a este subsector, afirma que:

Frente a la contribucion de las ventas de las empresas analizadas en el PIB para

Colombia, es importante destacar que para el 2010 fue del 5,6%, para el 2011 fue del
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5,64 %, para el 2012 fue del 5,82%, para el 2013 5,80%, para el 2014 fue del 6,03% y

finalmente para el 2015 fue del 6,27%. Estos resultados muestran una expansion del

sector retail frente al desempefio de la economia colombiana, el aumento esta dado por el

incremento en la demanda interna y el consumo de los hogares; igualmente por la

consolidacién del sector en grandes empresas con mayor presencia nacional y el arribo de

nuevos actores al sector como D1, Jerénimo Martins, Price Smart, Justo y bueno, entre

otras. (p.5)

Teniendo en cuenta las anteriores estadisticas, se puede inferir que este subsector grandes

almacenes e hipermercados, ha venido en crecimiento con la llegada de las tiendas de descuento

como D1, ARA, Justo y Bueno, contribuyendo a la economia colombiana tanto en el PIB y la

generacion de empleo; con respecto a la pandemia COVID-19 ha provocado un incremento en

las ventas en estos establecimientos. Sin embargo, se han visto afectados los empleos en el

territorio nacional.
Figura7

Panorama del comercio
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Nota. En la figura 7 se puede apreciar las 11 empresas que han tenido mayor crecimiento

en este subsector, aunque algunas de ellas como D1, ARA, Justo y Bueno presentan utilidades

netas negativas. Fuente: Diario la Republica (2020)



PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022
69

Figura 8

Consumo de los colombianos en tiempos de COVID-19

CONSUMO DE LOS COLOMBIANOS EN TIEMPOS DE COVID-19
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Nota. En la figura 8 se presentan algunas estadisticas del consumo de los colombianos
durante la pandemia COVID-19, donde los supermercados de bajo de costo, como D1y Justo y
Bueno son los mas preferidos, en segundo lugar, estan las tiendas de barrio y terceros los
hipermercados como Exito; asi mismo se evidencia que la fidelidad por las marcas se ha perdido,
puesto que el 66% de las personas opta por otras, si no la encuentra en un lugar determinado. Y,
por ultimo, los productos que la gente habitualmente no compraba como gel antibacterial,

tapabocas, alcohol han aumentado su consumo. Fuente: Diario la Republica (2020)
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Figura 9

Balance econdmico

BALANCE ECONOMICO
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Nota. En la figura 9 se encuentran algunas estadisticas de como este sector le aporta a la
economia colombiana al crecimiento del PIB y la generacion de empleos. Fuente: Diario la
Republica (2020)

2.3 Marco conceptual

Autoservicio

Sistema de venta empleado en comercios y restaurantes que consiste en tener la

mercancia expuesta para que el consumidor o cliente se sirva el mismo y abone el importe a la

salida, tiene un tamafio maximo de 400 mts cuadrados.

70
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Comercializacion

La comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar las
actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los consumidores
lo conozcan y lo consuman.
Industria manufacturera

Son las actividades que se dedican exclusivamente a transformar la materia prima a
bienes de consumo. La industria manufacturera es la produccion en masa de estos productos,
donde podemos encontrar a la agroindustria, textiles, firmacos, joyeria, quimicos, papel, equipos
electrdnicos, entre otros.
Mezcla de marketing

La mezcla del marketing toma los elementos tradicionales del marketing que son el
precio, la plaza, el producto y la promocién. La idea es utilizar estos elementos y combinarlos
con el objetivo de cumplir con las metas de la compafiia.
PIB

Es el valor total de los bienes y servicios finales producidos por el pais durante un
trimestre definido.
Plan de negocios

Es un documento donde se demuestra de forma muy convincente como se debe vender
los suficientes productos o servicios, que sean rentables, y lo mas atractivos para los potenciales
inversionistas, el plan de negocios se basa en un esquema donde se describe como se materializa

y cOmo se resolvera problemas o necesidades de los futuros clientes.
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Pymes

El término Pyme hace referencia al grupo de empresas pequefias y medianas con activos
totales superiores a 500 SMMLYV y hasta 30.000 SMMLV.
Sector econdmico

Son divisiones de las actividades econdémicas agrupados de acuerdo a caracteristicas
comunes. Los sectores econdémicos facilitan el analisis y estudio de la produccion econdémica
pues permiten clasificar actividades similares que compiten entre si 0 se complementan.

2.4 Marco legal

Para la estructuracion del Plan de Negocios de la creacidn del autoservicio para la
comercializacion de productos regionales, siguiendo el orden normativo-jerarquico, se nombran
algunas de las principales leyes, decretos, resoluciones y planes de gobierno, en las cuales se
basa la presente investigacion:

1. La Ley 590 del 2000 julio 10 decretada por el Congreso de Colombia, por la cual
se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas;
tiene como objeto promover el desarrollo integral de las micro, pequefias y medianas empresas
para la generacién de empleo, el desarrollo regional, la integracién entre sectores econémicos,
facilitar el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto para la adquisicion de materias primas,
insumos, bienes de capital y equipos.

Esta ley contribuye a la investigacion, debido a que beneficia el proyecto que se esta
llevando a cabo, puesto que es la creacion de un punto de venta (autoservicio), es decir, el
emprendimiento va surgir como una Pyme, con el fin de ayudar a la industria manufacturera,

generar empleo y contribuir al desarrollo regional.
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2. La Ley 1480 del 2011 decretada por el Congreso de Colombia, por medio de la
cual se expide el Estatuto del Consumidor y se dictan otras disposiciones, tiene como objetivos
proteger, promover y garantizar la efectividad y el libre ejercicio de los derechos de los
consumidores.

Por lo tanto, esta ley se debe tener en cuenta, debido a que se debe ofrecer a los
consumidores productos de calidad, que tengan informacion completa, dar garantias, abstenerse
de generar publicidad engafiosa, cumplir con las normas de reciclaje, entre otros, para garantizar
una relacion plena entre empresas-consumidores.

3. La Ley No 2069 del 31 de diciembre de 2020, por medio del cual se impulsa el
emprendimiento en Colombia, decretada por el Congreso de Colombia, tiene como objeto
establecer un marco regulatorio que propicie el emprendimiento y el crecimiento, consolidacion
y sostenibilidad de las empresas, con el fin de aumentar el bienestar social y generar equidad.

Es fundamental para el presente estudio, puesto que es un proyecto de emprendimiento
que busca crear, lanzar, innovar, administrar un nuevo negocio a través de actitudes, aptitudes,
ideas y oportunidades.

4. El Decreto 410 de 1971, por el cual se expide el Cédigo de Comercio por el
presidente de la Republica de Colombia; es importante, debido a que es el fundamento legal
donde se regulan las actividades comerciales y mercantiles que deben cumplir todas las empresas
en el territorio nacional.

5. El Decreto 0863 de 1988, por el cual se reglamenta la fijacién de precios, y se
dictan otras disposiciones, expedido por el presidente de la Republica de Colombia, con el

propdsito de facilitar al consumidor la seleccion econdmica de los bienes que desee adquirir, asi
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como de escoger el expendedor que considere mas conveniente se hace obligatoria la publicidad
del precio al pablico de los articulos de primera necesidad.

Este decreto manifiesta la obligacion de los puntos de venta, en donde se comercialice
bienes de primera necesidad y otros; la operacion de marcacion de los productos, tamafio minimo
de los caracteres, visibilidad del precio, no debe haber tachaduras, ni incrementos en el precio
que afecten el presupuesto familiar, entre otros.

6. El Decreto 624 de 1989, por el cual se expide el estatuto tributario de los
impuestos administrados por la direccidn general de impuesto nacionales; el cual manifiesta que
la obligacion tributaria sustancial se origina al realizarse el presupuesto o los presupuestos
previstos en la ley como generadores del impuesto y ella tiene por objeto el pago del tributo.

Este decreto es un instrumento legal que le sirve al Estado para recaudar dinero a través
de impuestos como el IVA, retencion en la fuente, ICA, etc, que se aplica a todas las personas
naturales y juridicas; que por lo tanto se deben cumplir para evitar sanciones y multas en las
actividades comerciales y mercantiles.

7. El Decreto 1879 de 2008, expedido por el presidente de la Republica de
Colombia, el cual decreta los requisitos documentales exigibles a los establecimientos de
comercio para su apertura y operacion. Es asi que, es primordial que al momento de emprender y
crear una nueva empresa; realizar los respectivos trdmites para dar inicio a las actividades
comerciales y mantener vigentes estos documentos para evitar multas y sanciones.

8. En la Resolucion Numero 3205 de 2008 expedida por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, por la cual se reglamentan las funciones de los Consejos Regionales de
Mipymes (CRM) y se fijan directrices para su organizacién y funcionamiento. En el Capitulo I,

en sus articulos del 1 al 4 establece que, en cada departamento o regién, y en el Distrito Capital,
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se creara un Consejo Regional de Micro, Pequefia y Mediana Empresa, (CRM), con el fin de
brindar apoyo para la definicidn, articulacion, ejecucion, coordinacion y consolidacion de las
politicas y los programas de promocion de las Mipyme.

Lo cual es de vital importancia, puesto que en todo el territorio nacional existen estas
entidades que a través de politicas pablicas ayudan a las Mipyme que estan en ese proceso de
iniciacion de sus actividades mercantiles y también apoyan e impulsan proyectos o inversiones.

Dentro de los planes de gobierno, que son a nivel nacional, departamental y municipal
existen algunos lineamientos que pueden aportar y apoyar el proyecto, en estas se encuentran las
siguientes:

9. En primer lugar, se puede encontrar el Plan Nacional de Desarrollo 2018-2022,
expedido por el Gobierno Nacional de Colombia (2018-2022), en la linea entorno para crecer se
busca impulsar el emprendimiento colombiano, aumentar el acceso a financiamiento para
empresas en etapa temprana y reducir los costos de empresas para registrarse, contratar
trabajadores y pagar impuestos.

Esto quiere decir que, por medio de este plan se brindan beneficios para esas Pyme que
estan entrando por primera vez al mercado, con el fin de dar un respaldo econémico que ayude a
estas empresas a sobrevivir y perdurar en el tiempo.

10. En segundo lugar, esta el Plan de Desarrollo Departamental Mi Narifio 2020-
2023, expedido por la Gobernacion de Narifio (2020-2023), en la linea ciencia, tecnologia e
innovacion, tiene como objetivos, el desarrollo regional, incentivar la formacién del talento
humano narifiense cualificado para la formulacién de proyectos de CTel, incrementar la

inversion para proyectos de investigacion aplicada, apoyar los semilleros y grupos de
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investigacion de las instituciones educativas para fomentar una cultura en CTel., fortalecer la
comision regional de competitividad.

Por ende, es una politica que contribuye a los proyectos de investigacion de las diferentes
areas que se llevan a cabo en las instituciones educativas, puesto que incentiva el aprendizaje,
conocimiento, capacidad para investigar, plantear problemas, resolver hipétesis, con lo que se
busca poner en marcha estos estudios e incrementar la competitividad de una determinada
region.

11. En tercer lugar, en el ambito local esta el Plan de Desarrollo de Gobierno
Corramos Juntos por Pasto 2020-2023, expedido por la Alcaldia de Pasto (2020-2023), en la
estratégica 15, busca la creacién, fortalecimiento, consolidacion y sostenimiento de nuevas
empresas y emprendimientos en el marco de un modelo de atraccién a la inversion y de apertura
comercial, de gestion de mercados hacia destinos regionales, nacionales, binacionales y globales.

A través de este plan de gobierno se apoyan los proyectos de emprendimiento para la
creacion de nuevas empresas que buscan contribuir al bienestar colectivo a través de nuevas
tecnologias e innovaciones que permitan satisfacer las necesidades tanto regionales, nacionales y

globales.
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El estudio de mercado del plan de negocios “Urkunina lo Nuestro” permitira establecer aspectos importantes como el analisis

3. Estudio de mercado

de la investigacion de mercados, la descripcion del servicio, las necesidades que este satisface, analisis de las variables del entorno

PESTAL, analisis de la competencia y cliente, determinar el mercado objetivo y segmentos, realizar proyecciones en cuanto a

demanda y oferta, elaboracion de matrices como MEFI, MEFE, MPC, DOFA, MCPE, con el fin de formular estrategias de marketing

que permitan posicionar la empresa y cumplir con todos los objetivos planteados.

3.1 Analisis de la investigacion de mercados

Tabla 3

Tipos de variables y preguntas

Preguntas
cerradas

Cualitativa

Dicotdémica-Nominal

Sexo

Politdmica-Ordinal

Estrato

Politdbmica-Nominal

1. ¢Cudl es su ocupacién?

Politdmica-Ordinal

2. ¢Cual es su nivel de estudios?

Continua-Razén

3. ¢De cuanto son sus ingresos mensuales?

Dicotdmica-Nominal

4. ¢Usted compra productos regionales de marcas narifienses?

Politdbmica-Nominal

5. Si su respuesta a la anterior pregunta es NO, ¢por qué no compra
productos regionales de marcas narifienses?

Politdbmica-Nominal

6. ¢En donde realiza mayormente sus compras?

Politdmica-Ordinal

7. ¢Qué calificacion les daria a los hipermercados, autoservicios, tiendas
de descuento y supermercados que actualmente estan en la ciudad de Pasto
en cuanto a toda la operacion y el servicio que prestan? Califique de 1 a 5,
donde 1 es bajo y 5 es alto.

Politdmica-Ordinal

8. ¢Con qué frecuencia realiza sus compras en este tipo de
establecimientos (autoservicios, tiendas de descuento y supermercados)?
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Politdmica-Ordinal

9. ¢Cuéles son los factores mas influyentes para usted a la hora de realizar
sus compras en este tipo de establecimientos? Califique de 1 a 5, donde 1
es bajo y 5 es alto.

78

Politdmica-Ordinal

10. ¢ Qué dias a la semana prefiere realizar sus compras?

Politdbmica-Nominal

11. ;Con quién suele ir la mayoria de ocasiones a este tipo de
establecimientos como autoservicios, tiendas de descuento,
supermercados?

Politdmica-Nominal

13. ¢Por cuales medios de comunicacion le gustaria conocer acerca de todo
lo relacionado a este nuevo autoservicio enfocado en la comercializacion
de productos narifienses? Califique de 1 a 5, donde 1 es bajo y 5 es alto.

Dicotdémica-Nominal

14. ¢ Asistiria a este nuevo establecimiento si se cumpliera los protocolos
de bioseguridad teniendo en cuenta la coyuntura actual por el COVID-19?

Politdbmica-Ordinal

15. ¢ Apoyaria la idea de comprar productos regionales con el fin de ayudar
a las empresas narifienses? Margue una sola opcion en la escala (alto,
medio, bajo)

Dicotdmica-Nominal

16. ¢ Cree que es conveniente la apertura de un autoservicio en la ciudad de
Pasto, donde se ofrezcan exclusivamente productos narifienses?

Dicotdémica-Nominal

17. ¢Estaria dispuesto a comprar los productos regionales de marcas
narifienses que ofreceria este autoservicio?

Preguntas
abiertas

Cuantitativa

Discreta-Intervalo

Edad

Continua-Razén

12. ;Cuanto gasta aproximadamente en sus compras ";MENSUALES” en
este tipo de establecimientos como autoservicios, tiendas de descuento y
supermercados?

Nota. En la tabla 3 se puede observar las preguntas que se aplico en la encuesta y el tipo de variable a la cual pertenece cada

una.
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A continuacion, se describen los resultados que se encontraron a través de la aplicacion
de las encuestas a la poblacién de la ciudad de Pasto de los estratos del 1 al 5 como se lo
determind en el proceso metodoldgico:

Figura 10

Sexo

1 Femenino
[ Masculino

49,22%  50,78%

Nota. En la figura 10 se puede evidenciar que, el 51% de las personas encuestadas es de
sexo femenino y 49% masculino. El porcentaje no varia de manera considerable, esto significa
que esta variable tiene opiniones y visiones niveladas entre ambos sexos.

Figura 11
Estrato

3,13%

10,16% 18,49%
Estrato
(=
m2
o3
04
ms

29,17%

Nota. De la figura 11, se puede afirmar que de los 384 encuestados, la mayoria pertenece

al estrato 2 con el 39%, seguido del estrato 3 con 29%, estrato 1 con 19%, estrato 4 con 10% y
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estrato 5 con 3%; como anteriormente se lo determino en la metodologia que era un muestreo
probabilistico aleatorio estratificado que consistia en dividir a la poblacion en subconjuntos
proporcionalmente de acuerdo a sus estratos.

Tabla 4

Tabla de frecuencias de edad

. . _ _ ~ Frecuencia
Limite Limite Punto Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Clase ) ) ) ) Rel.
Inferior Superior Medio  Absoluta Acumulada Relativa
Acum.
1 18 25 215 96 96 25% 25%
2 26 33 29,5 92 188 24% 49%
3 34 41 375 92 280 24% 73%
4 42 49 455 52 332 14% 86%
5 50 57 53,5 30 362 8% 94%
6 58 65 61,5 18 380 5% 99%
7 66 73 69,5 3 383 1% 100%
8 74 81 775 1 384 0% 100%

Media = 35,4271 Desviacion Estandar = 11,8037

Nota. Teniendo en cuenta la tabla 4 de frecuencia para la variable edad, se puede definir
que en promedio la poblacién estudiada tiene 35 afios de edad, teniendo en cuenta que el 25% de
los encuestados se encuentra dentro de un rango entre los 18 - 25 afios; seguido del 24% esta
entre 26 - 33 afios y, por ultimo, otro 24% esta entre 34 - 41 afios, brindando una vision y

opinién mas juvenil para la investigacion.
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1. ¢ Cual es su ocupacion?
Figura 12

Ocupacién

[CJAma de casa
[ Desempleado
21,88% [ Estudiante
[ Jubilado
[ Trabajador dependiente
[ITrabajador independiente

44,01%

~2,34%

\—24,48%

Nota. En la figura 12 se puede observar que con respecto a la ocupacion la mayoria de las
personas encuestadas son trabajadores independientes con 44%, trabajadores dependientes 25%,
estudiantes 22%, ama de casa 4%, desempleados 3% Y jubilados 2%.

Figura 13

Prestaciones sociales trabajador dependiente

18,68%

I No
[ Si

81,32%

Nota. De las personas que respondieron en la anterior pregunta que son trabajadores
dependientes, el 81% contestd que reciben prestaciones sociales, mientras que el 19% no tienen

este beneficio.
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2. ¢, Cual es su nivel de estudios?
Figura 14

Nivel de estudios

11,72%

I Bachiller 7,29%
[ Doctorado
[ Especialista
I Magister

[ Primaria
[1Profesional/Universitario
Il Tecnolégico

[ Técnico

0,26%

41,67% —"

82

Nota. En la figura 14, se presenta el nivel de estudios de los 364 encuestados, en donde la

mayoria con el 41,67% son profesional/universitario, 16,67% bachiller, 15,36% especialista,

11,72% técnico, 7,29% tecnoldgico, 5,99% magister, 1,04% primaria 'y 0,26% doctorado.

3. ¢, De cuénto son sus ingresos mensuales?
Figura 15

Ingresos mensuales

12,50% 11,72%

_—09,38%

1 Entre $1.816.000 y $2.724.000
[ Entre $2.724.000 y $3.632.000
[ Entre $908.000 y $1.816.000
1 Menos de $908.000

[ Mas de $3.632.000
36,46%

\—29,95%

Nota. Dentro de los rangos establecidos en la encuesta, el 36% de la poblacion obtienen

menos de $908.000 pesos de ingresos mensuales, seguido del 30% que reciben entre $908.000 -

$1.816.000 y en menor rango se encuentra el 9% que reciben entre $2.724.000 - $3.632.000.
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4. ¢ Usted compra productos regionales de marcas narifienses?
Figura 16

Compra de productos regionales de marcas narifienses

15,89%

INo
i si

84,11%

Nota. Con respecto a la figura 16, se puede decir que la mayoria de las personas en la
ciudad de Pasto si compra productos regionales de marcas narifienses, puesto que representan el
84%, mientras que las personas que no compran productos narifienses son el 16%.

5. Si su respuesta a la anterior pregunta es NO, ¢por qué no compra productos regionales
de marcas narifienses?
Figura 17

Razones para no comprar productos regionales de marcas narifienses
11,48%

9,84%

Desconocimiento
1,64% || 0
’ [ Mala calidad
[ Precios altos
1 Preferencia

N\—77,05%

Nota. En el anterior gréfico, se evidencia la razdn por la cual las personas NO compran
productos regionales de marcas narifienses, que principalmente es por desconocimiento con un
77% de la poblacién encuestada, seguido con una decision de preferencia con un 11%, después
un 10% de precios altos y finalmente un 2% por mala calidad.
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6. ¢ En donde realiza mayormente sus compras?
Figura 18

Lugar donde mayormente realiza sus compras

0,26%

20,89%

26,11%

[CIHipermercados (Alkosto, Exito, etc)

[ Supermercados (Tigre, Macroeconomico,etc)

[ Supermercados bajo costo (D1, Justo Bueno,etc)
[ Tienda de barrio

I En la web - tiendas online

20,63% —" N—32,11%

Nota. Tal como se observa en la figura 18 el lugar que més frecuentan las personas son
supermercados con 32,11%, seguido de tienda de barrio con 26,11%, hipermercados 20,89%,
supermercados de bajo costo 20,63% y tiendas online 0,26%.

7. ¢Qué calificacion les daria a los hipermercados, autoservicios, tiendas de descuento y
supermercados que actualmente estan en la ciudad de Pasto?

Figura 19

Calificacién a establecimientos de comercio

Lider [ESEN16% 26% 20% 8% 22%
Macro [J6S8N15% 27% 27% 10% 15%
Metropo 21 [I7%68 18% 25% 23% 7% 20%
Tigre 59611116% 25% 31% 10% 13%
Justoy Bueno [INI5%N 20% 25% 20% 8% 12%
DI 8%  16% 25% 30% 16% 6%
Metro  [IIEASN 21% 30% 18% 5% 11%
Exito [IINZ0%ZN 19% 31% 19% 8% 4%
Alkosto IS 17% 31% 34% 10%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

M1l m2 m3 4 m5 WNS/NR

Nota. Teniendo en cuenta que en esta pregunta se le debia asignar una puntuacion de 1

(mas bajo) a 5 (més alto), para definir el servicio que algunos de los autoservicios y
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supermercados mas conocidos en la ciudad de Pasto prestan a la poblacion, se obtuvo lo
siguiente: Alkosto tiene una mayor representacion de 34% con una puntuacion de 4 a su servicio
en el establecimiento, seguido del supermercado Tigre de la Rebaja con 31%, el autoservicio D1
con 30% que los define como los mejores en cuanto a operacion y servicio prestado.

Por otro lado, Exito tiene un 31% en la puntuacion de 3 que significa un servicio regular,
junto con Metro 30%; el supermercado Macroecondmico y Lider con un porcentaje casi igual
27% y 26%. Asi mismo, Metropolis 21, Justo y Bueno también estan con porcentajes semejantes
25%.

Finalmente, cabe resaltar que en la opcion NS/NR los establecimientos con mayor
representacion fueron Lider con 22% y Metropolis 21 con 20%, que se encuentran ubicados al
suroriente de la ciudad; lo que significa que son los menos conocidos por la poblacion.

8. ¢ Con queé frecuencia realiza sus compras en este tipo de establecimientos (autoservicios,
tiendas de descuento y supermercados)?
Figura 20

Frecuencia de compra

3,13%

25,00% [ Diario

[ Mensual
[ Quincenal
[1Semanal

42,45%

29,43% —/

Nota. En la figura 20, las personas prefieren realizar sus compras mensualmente, debido a
que tiene la mayor representacion con el 43%; quincenal 29%, semanal 25% y por Gltimo diario

que es la de menor relevancia 3%.
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9. ¢ Cuales son los factores mas influyentes para usted a la hora de realizar sus compras en

este tipo de establecimientos? (autoservicios, tiendas de descuento y supermercados).

Califique de 1 a 5, donde 1 es bajo y 5 es alto.

Figura 21

Factores mas influyentes al momento de realizar las compras

Domicilio
Solucién quejas
Agilidad punto pago
Parqueadero
Ubicacion
Facilidad pago
Buena atencién
Promociones
Variedad
Marcas

Precio

Calidad

18%
13%
7% 8%
18%
4% 7%
6% 8%
5% 8%
7%
3% 7%
11%
3% 9%

3% 6%

0% 10%

10%

16%
13%
23%
11%
23%

24%

22%
26%
22%

14%

22%
26%

20% 30%

28%
26%
28%
26%
27%
27%
25%
21%
33%
36%
21%
26%
40%

50%

2 W3 14 m5

19%
23%

18%

24%

60% 70%

18%
26%
35%
26%
40%
34%
39%
36%
35%
16%

46%

39%

80% 90% 100%

Nota. En la figura 21, se puede observar los factores més influyentes que los encuestados

consideran al momento de realizar sus compras; con un puntaje de 5 que representa muy alto,

esta el precio con el 46%, seguido de ubicacion 40%, calidad 39%, buena atencion 39%,

promociones 36%, agilidad en punto de pago 35%, variedad de productos 35% y facilidad de

pago 34%.

Por otra parte, con una representacion menor esta parqueadero 26% y solucion a quejas

con un porcentaje igual del 26%.
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10. ¢ Qué dias a la semana prefiere realizar sus compras?
Figura 22

Preferencia en dias para realizar las compras

5,99%

[CFin de semana
E Jueves
ELunes

I Martes

[ Miércoles

4,95%

N—74,74%

Nota. En el anterior gréafico se puede evidenciar que de las personas encuestadas el 75%
prefieren realizar sus compras los fines de semana, seguido del 8% que realizan sus compras el
dia miércoles y finalmente otro porcentaje minimo de 17% faltante se reparte para los dias
jueves, lunes y martes.

11. ¢(Con quién suele ir la mayoria de ocasiones a este tipo de establecimientos como
autoservicios, tiendas de descuento, supermercados?

Figura 23

Compaiiia a establecimientos de comercio

2,34%

24,22%

I Amigos
[ Familia
[ Pareja

[ISolo

51,30%

22,14%

Nota. Se determina que, la mayoria de la poblacion realiza sus compras acompariadas de

la familia con un 51%, mientras que el 24% prefieren hacerlo solos, pero con un resultado que no
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difiere mucho del anterior; puesto que un 22% son acompafados por la pareja mientras realizan

esta accion.

12. ;Cuanto gasta aproximadamente en sus compras ";MENSUALES” en este tipo de

establecimientos como autoservicios, tiendas de descuento y supermercados?

A) Alimentos como viveres (granos, pastas, aceite, lacteos, café, enlatados, cereal, sal,

azucar, etc)

Tabla 5

Tabla de frecuencias de la linea de alimentos viveres

Clase L|’mi_te LimiFe Punt_o _ Frecue_ncia Frecuencia Frecuencia
Inferior Superior  Medio Frecuencia Relativa Acumulada Rel. Acum.
Igual 0 14 4% 14 4%
1 3.400 415.475 209.438 304 79% 318 83%
2 415.476 827.550 621.513 50 13% 368 96%
3 827.551  1.239.630 1.033.590 12 3% 380 99%
4 1.239.631 1.651.700 1.445.660 2 1% 382 99%
5 1.651.701 2.063.780 1.857.740 0 0% 382 99%
6 2.063.781 2.475.850 2.269.810 0 0% 382 99%
7 2.475.851 2.887.930 2.681.890 0 0% 382 99%
8 2.887.931 3.300.000 3.093.960 2 1% 384 100%

Media = 290618 Desviacion Estandar = 310890

Nota. En la tabla 5, se puede observar que el gasto promedio mensual en esta linea es de

$290.618 pesos. También, se puede deducir que el 79% de las personas gastan entre $3.500 -

$415.475 pesos, siendo este el rango de mayor relevancia, seguido de $415.476 - $827.550 con

13%, $827.551 - $1.239.630 pesos con 3% Yy solamente el 4% gasta $0 pesos en esta linea de

alimentos.
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B) Bebidas alcohdlicas, vino y cerveza
Tabla 6
Frecuencias de la linea de bebidas alcohdlicas, vino y cerveza
Clase Limite Limite Punto Frecuencia Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Inferior Superior  Medio Relativa Acumulada Rel. Acum.
Igual 0 212 55% 212 55%
1 2.000 101.749  51.874 145 38% 357 93%
2 101.750 201.499 151.624 22 6% 379 99%
3 201.500 301.249 251.374 3 1% 382 99%
4 301.250 401.000 351.124 0 0% 382 99%
5 401.001 500.750 450.875 0 0% 382 99%
6 500.751 600.500 550.625 0 0% 382 99%
7 600.501 700.250  650.375 1 0% 383 100%
8 700.251 800.000 750.125 1 0% 384 100%

Media = 36935,9 Desviacion Estandar = 74996,5
Nota. En la tabla 6, se define que la poblacion gasta aproximadamente $36.936 pesos en

promedio en bebidas alcohélicas mensualmente. Por otro lado, se puede deducir que el 55% de
las personas gastan $0 pesos en esta categoria y el 38% destina en dinero de $2.000 - $101.749
pesos al mes.

C) Snacks y golosinas
Tabla 7

Frecuencias de la linea snacks y golosinas

Clase Ll'mi_te LimiFe Punt_o Erecuencia Frecue_ncia Frecuencia Frecuencia
Inferior Superior Medio Relativa Acumulada Rel. Acum.
Igual 0 73 19% 73 19%
1 2.000 39.249 20.624 156 41% 229 60%
2 39.250 76.499 57.874 93 24% 322 84%
3 76.500 113.749 95.124 46 12% 368 96%
4 113.750 151.000 132.374 5 1% 373 97%
5 151.001 188.250 169.625 0 0% 373 97%
6 188.251 225.500 206.875 6 2% 379 99%
7 225.501 262.750 244.125 1 0% 380 99%
8 262.751 300000 281.375 4 1% 384 100%

Media = 39679,6 Desviacion Estandar = 47990,4
Nota. En la tabla 7 se puede apreciar que el gasto promedio mensual en golosinas y

snacks es de $39.680 pesos. Por otra parte, se puede afirmar que el 41% gasta entre $2.000 -
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$39.249 pesos siendo este el mayor porcentaje, seguido de $39.250 - $76.499 pesos con 24% y
existe un grupo de personas que gastan $0 pesos en esta linea con 19%, siendo una
representacion relevante.
D) Aseo y cuidado personal (Champu, desodorante, acondicionador, cepillo de dientes,
enjuague bucal, cremas humectantes, etc)
Tabla 8
Frecuencias de la linea aseo y cuidado personal
I L . . Frecuencia
L L . . F F
Clase |m|.te |m|Fe Punto Medio Frecuencia recueInCIa recuiencia Rel.
Inferior Superior Relativa Acumulada
Acum.
igual 0 4 1% 4 1%
1 2.000 189.249 95.624 332 86% 336 88%
2 189.250 376.499  282.874 41 11% 377 98%
3 376.500 563.749  470.124 5 1% 382 99%
4 563.750 751.000  657.374 1 0% 383 100%
5 751.001 038.250  844.625 0 0% 383 100%
6 038.251  1.125.500 1.0318.70 0 0% 383 100%
7 1.125.,501 1.312.750 1.219.120 0 0% 383 100%
8 1.312.751 1.500.000 1.406.370 1 0% 384 100%

Media = 101073 Desviacion Estandar = 109589

Nota. En la anterior tabla se observa que se destinan $101.073 pesos en promedio para el
cuidado personal al mes. El 86% de las personas se encuentran en el rango de $2.000 - $189.249
siendo un porcentaje muy significativo; con una representacion menor esta el 11% que compra
entre $189.250 - $376.499. También se puede deducir que solamente el 1% no consume esta
categoria, es decir el 99% compra algun articulo de esta linea de productos, siendo la de mayor

porcentaje.
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E) Aseo para el hogar
Tabla 9
Frecuencias de la linea aseo para el hogar
Limite Limite Punto Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Clase . . . : : Rel.
Inferior Superior  Medio  Frecuencia Relativa Acumulada Acum
Igual 0 12 3% 12 3%
1 3.000 127.624  65.312 304 79% 316 82%
2 127.625 252.249  189.937 55 14% 371 97%
3 252.250 376.874  314.562 10 3% 381 99%
4 376.875 501.500 439.187 1 0% 382 99%
5 501.501 626.125 563.812 0 0% 382 99%
6 626.126 750.750  688.437 1 0% 383 100%
7 750.751 875.375  813.062 0 0% 383 100%
8 875.376 1.000.000 937.687 1 0% 384 100%

Media = 86096,4 Desviacién Estandar = 88962,8

Nota. En la tabla 9 se puede observar que el gasto promedio al mes en esta categoria es

de $86.096 pesos. También, se puede decir que el 79% gasta entre $3.000 — $127.624 siendo el

porcentaje méas alto. Con una representacion menor $127.625 — $252.249 con 14%, de $252.250

- $376.874 con 3% y un pequefio grupo con 3% que consume 3$0 en esta linea de productos.

F) Artesanias
Tabla 10
Frecuencias de la linea de artesanias

Clase Limi_te LimiFe Punt_o Erecuencia Frecue_ncia Frecuencia Frecuencia
Inferior Superior Medio Relativa Acumulada Rel. Acum.
Igual 0 316 82% 316 82%
1 1.000 125.874  63.437 66 17% 382 99%
2 125.875 250.749  188.312 1 0% 383 100%
3 250750 375.624  313.187 0 0% 383 100%
4 375.625 500.500 438.062 0 0% 383 100%
5 500.501 625.375 562.937 0 0% 383 100%
6 625.376 750.250 687.812 0 0% 383 100%
7 750.251 875.125 812.687 0 0% 383 100%
8 875.126  1.000.000 937.562 1 0% 384 100%

Media = 9062,5 Desviaciéon Estandar = 53904,0

Nota. Para esta linea, como se puede apreciar en la tabla 10, las personas encuestadas

destinan en promedio solo $9.062 pesos mensuales, siendo un porcentaje muy bajo que significa
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que el 82% de la poblacion no adquiere artesanias en un departamento tan cultural y artistico;
solo el 17% entra en un rango de $1.000 - $125.874 pesos, pero no es una linea tan comercial en
los supermercados.

13. ¢Por cuales medios de comunicacion le gustaria conocer acerca de todo lo relacionado a
este nuevo autoservicio enfocado en la comercializacion de productos narifienses? Califique
de 1 a5, donde 1 es bajoy 5 es alto.

Figura 24

Calificacion a medios de comunicacion para el nuevo establecimiento

Vallas publicitarias 19% 12% 23% 24% 22%
Radio 17% 11% 26% 23% 23%
Correo electrénico 25% 14% 19% 23% 18%
Paginaweb 8% 7% 23% 30% 32%
Redessociales 4%3% 13% 28% 52%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Nota. Tal como se observa en la figura 24, un puntaje de 5 representa muy alto, los
medios de comunicacion de mayor preferencia para las personas que desean conocer todo lo
relacionado con este nuevo establecimiento son las redes sociales con 52% y pagina web 32%.

Con un porcentaje menor estan la radio 23%, vallas publicitarias 22% y correo electronico 18%.
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14. ¢ Asistiria a este nuevo establecimiento si se cumpliera los protocolos de bioseguridad
teniendo en cuenta la coyuntura actual por el COVID-19?

Figura 25

Asistencia al nuevo establecimiento teniendo en cuenta la coyuntura COVID-19

3,13%

CINo
msi

96,88% |

Nota. Se puede definir del anterior grafico que, el 97% de la poblacidn encuestada esta
dispuesta a asistir al establecimiento si cuenta con las medidas de bioseguridad definidas para el
COVID- 19.

15. ¢ Apoyaria la idea de comprar productos regionales con el fin de ayudar a las empresas
narifienses? Marque una sola opcion en la escala (alto, medio, bajo)

Figura 26

Compra de productos regionales con el fin de ayudar a empresas narifienses

6,51%
1,04%

[JAlto
[ Bajo
[ Medio

Nota. De la figura 26, se puede afirmar que en una escala de (alto, medio, bajo), el 92%

de la gente en la ciudad de Pasto consideran alta la idea de comprar productos regionales con el
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fin de ayudar a las empresas narifienses; sin embargo, existen otros grupos pequefios de personas
que manifiestan estar medianamente de acuerdo con esta propuesta que representan el 7% y otros
con el 1% no estan de acuerdo.

16. ¢ Cree que es conveniente la apertura de un autoservicio en la ciudad de Pasto, donde se
ofrezcan exclusivamente productos narifienses? (alimentos como viveres, bebidas
alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias)
Figura 27

Percepcion de las personas para la apertura del nuevo establecimiento

3,91%

OINo
&= Si

96,09% —l

Nota. Con un 96% los encuestados estan de acuerdo en que es conveniente la apertura de
un establecimiento en donde se comercialicen alimentos como viveres, bebidas alcohdlicas,
bebidas no alcohdlicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar y artesanias como productos

narifienses y que se les dé prioridad a estos.
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17. ¢ Estaria dispuesto a comprar los productos regionales de marcas narifienses que
ofreceria este autoservicio? (alimentos como viveres, bebidas alcohdlicas, bebidas no
alcohdlicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias)

Figura 28

Disposicién a comprar productos regionales de marcas narifienses

2,08%

CINo
& Si

97,92% —l

Nota. En la figura 28, se puede apreciar que la mayoria de personas con el 97,92% si esta
dispuesto a comprar productos regionales de marcas narifienses en este nuevo establecimiento, lo
cual es de vital importancia puesto que el autoservicio tendria mayor afluencia de gente y
solamente el 2,08% no realizaria sus compras en este sitio.

3.2 Descripcidn del producto-servicio

Los servicios que ofrece esta empresa dedicada a la comercializacion de productos es la
venta al por menor a través de un punto fisico; el surtido estara compuesto por 6 lineas
especificas que son: a) alimentos viveres en general (canasta basica), b) bebidas alcohdlicas, vino
y cerveza, ¢) snacks y golosinas, d) aseo y cuidado personal, €) aseo para el hogar, f) artesanias;

donde los proveedores seran Unicamente empresarios y artesanos del departamento de Narifio,
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con el fin de apoyar la industria regional, generar mayor conocimiento en las personas por las
marcas narifienses y combatir la llegada de productos extranjeros y nacionales.
3.3 Necesidades que satisface

Este proyecto primordialmente, busca satisfacer las necesidades que los empresarios y
pequefios comerciantes narifienses tienen de que exista un establecimiento que les permita dar a
conocer y les ayude a comercializar sus productos de una manera justa, incentivando a que la
economia del Departamento de Narifio crezca y se pueda obtener nuevas industrias facilitando el
avance continuo de la economia.

En segundo lugar, con la creacion del autoservicio en la ciudad, se desea cubrir la
necesidad de la poblacion al adquirir productos de calidad a precios accesibles de una manera
cdémoda, dejando atras la barrera del desconocimiento y brindando un acercamiento del cliente al
producto.

Del mismo modo, este sistema permite satisfacer las necesidades fisioldgicas basadas en
el modelo de Maslow, como alimentarse e hidratarse, también las de seguridad fisica como tener
salud proporcionando a los clientes los protocolos de bioseguridad y asi brindar el control de una
situacién como la pandemia.

3.4 Andlisis del entorno
3.4.1 Factor econdmico

Dentro del panorama econdmico el departamento de Narifio segin el MINCIT (2022), la
participacién en el PIB nacional para el afio 2020 fue del 1,58% y PIB per céapita de US$2.635,
ocupando el puesto 19 entre 32 departamentos. Ademas, con respecto a los sectores econémicos,
el sector primario aporta el 17%, el secundario 15,7% y terciario 62,1% del PIB. (Camara de

Comercio de Pasto, 2016)
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Ahora bien, puesto que el proyecto se enfoca en apoyar a la industria regional, cabe
resaltar que, las industrias manufactureras son un renglén del sector secundario, se encargan de
la transformacion de las materias primas en bienes finales listos para su distribucion y
comercializacion, estas segun el (MINCIT, 2020), aportan el 2,4% del PIB y el promedio
nacional se encuentra en 11,1%, por ende, es un aspecto importante ayudar a empresarios y
artesanos narifienses.

La produccién industrial y dinamismo del sector de las manufacturas en Narifio segun el
MINCIT (2022), la elaboracion de productos lacteos fue de 28,7%, elaboracién de productos de
café 24,3%, procesamiento y conservacion de carne, pescado, crustaceos y moluscos 16,8%,
elaboracion de productos de molineria, almidones y productos derivados del almidon 11,8%,
otras industrias manufactureras n.c.p 9,8% y elaboracion de otros productos alimenticios 8,6%.
En 2020, estas cinco actividades industriales representaron el 100 % de la produccion total y el
100 % del valor agregado total del departamento.

En el sector terciario haciendo hincapié en el renglén del comercio al por menor que es el
donde hace parte la idea de negocios, el DANE (2022), afirma que:

En diciembre de 2021 frente al mismo mes de 2020, las ventas reales del comercio

minorista, excluyendo las empresas del grupo CI1U 473 (Comercio al por menor de

combustible, lubricantes, aditivos y productos de limpieza para automotores, en

establecimientos especializados), aumentaron 16,8%. (p.17)

El indice Departamental de Innovacion en Narifio tuvo un puntaje de 24,8 de 100 puntos
ubicandose en el puesto 18 de 32 departamentos (MINCIT, 2022). El indice Departamental de

Competitividad IDC segun el (CPC, 2020-2021), donde se miden variables como condiciones de
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habitantes, capital humano, eficiencia de mercados y ecosistema innovador, el departamento de
Narifio ocupa el puesto 19 entre 33 economias con un puntaje de 4,71 de 10.

Con respecto a la tasa de desempleo el MINCIT (2022), menciona que durante el
trimestre movil septiembre-noviembre de 2021, esta fue de 12,2% en Pasto, por debajo de la
registrada en 23 ciudades que se ubico en 12,7%. La PET (Poblacién en edad de trabajar) para el
tercer trimestre en Pasto fue de 328.000 y la PEA (Poblacién econémicamente activa) de
206.000 (DNP, 2021).

Por otra parte, segun Hernandez y Altamiranda (2022) afirman que:

El peso colombiano fue una de las monedas latinoamericanas que mas se devaluaron

durante el afio pasado (14,4 por ciento), y la tasa de cambio alcanzé este afio un récord, el

5 de enero (4.084,11 pesos por dolar de Estados Unidos). (parr. 2)

La tasa de interés, como lo afirma El Espectador (2022):

La junta directiva decidi6 subir sus tasas de interés, que para diciembre de 2021 estaban

en 3 %, a 4 %. Este es el incremento mas duro en afios en este indicador y esta pensado

para hacerle frente al ritmo galopante de la inflacion. (parr. 1)

Por ultimo, la tasa de inflacién el MINCIT (2022), indica que la variacion del afio corrido
IPC enero-diciembre 2021 a nivel nacional fue de 5,62%, mientras que la de Pasto se ubicé en
7,13%.

3.4.2 Factor sociocultural

Para el Autoservicio “Urkunina, Lo Nuestro” es muy importante conocer el factor
sociocultural que la poblacion narifiense tiene; primero que nada, cuenta con una poblacion de
1.627.589 que, segun estudios elaborados en los ultimos afios por el DANE, se evidencia que su

crecimiento no presenta mayor variacion y que los habitantes en zona rural se caracterizan por
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realizar actividades agropecuarias y extractivas. Segun el Instituto Departamental de Salud de
Narifio (2020), “El crecimiento poblacional del departamento de Narifio, ha tenido una tendencia
progresiva lineal, como lo demuestran las proyecciones censales del DANE desde 2005 hasta
2023, incrementando del 7,2% su poblacion, esto corresponde a 117.612 habitantes mas” (p.97).
Como se ha manifestado anteriormente en el documento, se encuentra una falta de
recursos para el Departamento de Narifio y segin el DANE los habitantes de zonas rurales
prefieren mudarse a la zona urbana buscando mejores oportunidades laborales y de estudio,
teniendo en cuenta también que el desplazamiento forzado por violencia es uno de factores que
mas afecta a los pueblos. De esta manera, la zona urbana tiene efectos negativos como mayor
competencia por recursos limitados, sobrepoblacion, pobreza, salud deficiente, desempleo,
incremento de inseguridad social y el alza de precios en los servicios publicos.
Asi mismo, como lo afirma el Instituto Departamental de Salud de Narifio (2020):
Circunstancias como la pobreza, la inseguridad alimentaria, la exclusién y discriminacion
social, la habitabilidad de la vivienda, la falta de higiene y la escasa calificacién laboral
constituyen factores condicionantes del estado de salud de la poblacion. Las condiciones
de vulnerabilidad social y demogréafica estan relacionadas con el nivel de educacion, el
area de procedencia, las condiciones econdmicas, la etnia, entre otros (p. 94).
Otro factor muy importante a tomar en cuenta, es que este departamento tiene mucha
variedad de etno— cultura y que las tradiciones son preservadas en el tiempo por generaciones y

respetadas por la sociedad.
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3.4.3 Factor tecnoldgico

Dentro del contexto tecnoldgico algunas tendencias en el sector retail o comercio
minorista son en primer lugar el Showrooming y Webrooming, como lo manifiesta Morera
(2018):

Son puntos de venta fisicos que combinan tanto los elementos offline (tradicionales) con

aquellos online. Son tiendas que disponen de codigos de barra que pueden ser escaneados

con la finalidad de ver los precios y la informacion del producto que les interese.

También se incluye el pago a través de dispositivos maviles. (p.46)

En segundo lugar, esta el concepto de “Store as a Brand”, segun Morera (2018):

Este nuevo concepto se basa en que las marcas hacen de sus tiendas su imagen de marca,

un reflejo de sus valores, atributos y personalidad. La idea es que los consumidores

sientan que, cuando estan en las tiendas, entren en un mundo aparte, un mundo que

pertenece a la marca -algo que no deja de tener un cierto punto de performance. (p.46).

En tercer lugar, Morera (2018), esta el In-store Technology o, dicho de otro modo, la
tecnologia en el punto de venta, donde el autor afirma que son nuevas tecnologias basadas en
realidad virtual con las cuales la interaccion de los consumidores es mayor; estas se llevan a cabo
a través de paneles de navegacion que disponen de pantallas tactiles, ademas de zonas con
dispositivos de realidad aumentada, espejos magicos y salas de montaje virtuales.

En cuarto lugar, Morera (2018):

La ultima tendencia se basa en el ya comentado Social Media Shopping. Se podria

resumir en la inversion de tiempo y dinero (que muchas marcas ya han empezado a llevar

a cabo) por vender a través de las diferentes redes sociales existentes como, por ejemplo,

Facebook e Instagram. (p.48)
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Ahora bien, la empresa Claro también pone a consideracion algunos retos del sector retail
a futuro, el cual se enfoca en la eficiencia operativa y competencia en precios.

Como su primer reto, Claro (2020), manifiesta que es vital tener la posibilidad de
conectarse a un servicio de Wi-Fi gratuito, con el fin de identificar habitos de consumo, hacer
seguimiento a los recorridos fisicos de la persona por la tienda, crear estrategias de fidelizacion,
enviar notificaciones y camparias personalizadas de descuentos.

Su segundo reto, Claro (2020), son las etiquetas digitales pequefias pantallas en géndola,
conectadas de manera centralizada, permiten activar estrategias de precios dinamicos para elevar
las transacciones y generar una mejor experiencia al usuario en la tienda.

El tercer reto, Claro (2020), es la eficiencia energética:

Para ello, existen plataformas tecnoldgicas que analizan y monitorean todas las areas de

consumo de energia en las tiendas (gestion de cadenas de frio, redes de iluminacién,

ventilacién, consumo en oficinas administrativas, etc.) para diagnosticar y optimizar el

gasto y consumo energético de manera inteligente. (parr. 14)

Por ultimo, el cuarto reto, Claro (2020), es la optimizacion de compras e inventarios,
donde existen plataformas que:

Entregan a diario, minuto a minuto, informacion sobre la rotacion de los productos en

tienda y digital, lo que permite tomar decisiones precisas de cara a los clientes, pero sobre

todo con los proveedores. De esta manera, se puede saber cdmo mantener un inventario y

stock eficiente y alineado con las expectativas y comportamientos de los clientes,

brindando una experiencia memorable al cliente en cualquier canal. (parr. 20)
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3.4.4 Factor politico

En la politica general del pais se reconoce que existe un apoyo primordial para el
emprendimiento en los diferentes departamentos y que esto se ha considerado dentro de los
planes de gobierno de los dirigentes, segun el Banco Mundial (2021):

El presidente lvan Duque Marquez inicio su periodo presidencial el 7 de agosto de 2018

y culminaré el 7 de agosto de 2022. Los principales pilares de su gobierno son la

legalidad, el emprendimiento, y la equidad, con ejes transversales en materia de:

infraestructura, sostenibilidad ambiental e innovacién. (parr. 1)

Por otra parte, en el Plan de Desarrollo de la Gobernacion de Narifio con Jhon Rojas se
evidencia que dentro de las lineas estratégicas se encuentra una guiada al apoyo del
emprendimiento y empresas del departamento; segun la Gobernacion de Narifio (2020-2023):

En “Mi Narifio Competitivo” se identifican los principales retos que afronta el territorio

para impulsar el desarrollo econdmico como fuente de riqueza y prosperidad de los

narifienses. Considera aspectos como la competitividad, el desarrollo productivo, el

talento y empleo, el emprendimiento y la innovacion. (parr. 8)

Este plan de desarrollo MINARINO permite obtener mayores oportunidades dentro de la
region y fuera de ella, impulsando a todos los sectores presentes de la economia con la buena
administracion de los recursos.

Por ultimo, el alcalde de la ciudad de Pasto German Chamorro De la Rosa, inicia su
mandato con el programa de gobierno “Corramos Juntos por Pasto” en donde menciona que la
ciudad tiene potencial innovador que se debe aprovechar y apoyar; segun la Alcaldia de Pasto

(2020-2023):



PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022
103

Pasto es una ciudad con una riqueza y potencialidades humanas y naturales, que tenemos

que transformar en oportunidades para garantizar el bienestar de nuestros habitantes, lo

cual, nos obliga a conectar nuestra region con el contexto internacional, nacional y

regional, con el objetivo de que nuestra economia se inserte dentro del contexto mundial

desde lo local, hacia la era industrial y sobre todo a la era del conocimiento. (p. 50)

3.4.5 Factor legal

En este &mbito algunas leyes, decretos, resoluciones que se deben tener en cuenta para el
desarrollo del proyecto son:

1. La Ley 590 del 2000 julio 10 decretada por el Congreso de Colombia, por la cual se
dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas y
la generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracion entre sectores econdémicos.

2. La Ley No 2069 del 31 de diciembre de 2020, por medio del cual se impulsa el
emprendimiento en Colombia, decretada por el Congreso de Colombia, tiene como objeto
establecer un marco regulatorio que propicie el emprendimiento y el crecimiento, consolidacion
y sostenibilidad de las empresas

3. El Decreto 1879 de 2008, expedido por el presidente de la Republica de Colombia, el
cual decreta los requisitos documentales exigibles a los establecimientos de comercio para su
apertura y operacion

4. El Decreto 0863 de 1988, por el cual se reglamenta la fijacion de precios con el
propdsito de facilitar al consumidor la seleccion econdmica de los bienes que desee adquirir, asi
como de escoger el expendedor que considere mas conveniente se hace obligatoria la publicidad

del precio al publico de los articulos de primera necesidad.
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5. En la Resolucion Numero 3205 de 2008 expedida por el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo, por la cual se reglamentan las funciones de los Consejos Regionales de
Mipymes (CRM) y se fijan directrices para su organizacién y funcionamiento, se establece que,
en cada departamento o region, y en el Distrito Capital, se creara un Consejo Regional de Micro,
Pequefia y Mediana Empresa, (CRM), con el fin de brindar apoyo para la definicion,
articulacion, ejecucién, coordinacion y consolidacién de las politicas y los programas de
promocion de las Mipyme.

6. Mediante la Ley 1819 de 2016, se debe tener en cuenta las diferentes tarifas del IVA
que aplica para algunos productos de la canasta familiar, como por ejemplo cereales, frutas en
conserva o secas, pastas alimenticias, aceites, grasas, azlcar, café, entre otros.

7. La Ley 2155 del 14 de septiembre de 2021, que establece los tres dias sin IVA, medida
que busca estimular el comercio, por medio de la exencion especial del IVA, promoviendo la
reactivacion de la economia colombiana, esta ley puede favorecer la venta de artesanias como
morrales, maletines, bolsos de mano, carteras, entre otros.

3.4.6 Factor ambiental

En este factor se tiene en cuenta algunos indicadores generales medio ambientales y
también algunas leyes que se encargan de proteger y permitir la sostenibilidad ambiental. El
clima en el departamento de Narifio es muy variable debido a su relieve y se presentan
temperaturas templadas, calidas, de paramo y frias haciendo que la capacidad de siembra de los
agricultores aumente y puedan producir diversidad de alimentos para el consumo; como lo

manifiesta el Instituto Departamental de Salud de Narifio (2020):
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Las principales actividades productivas son la siembra de monocultivos de cebolla, papa

y mora, la cria de truchas y cuyes y la extraccion de carbdn vegetal, actividad que ha

deteriorado las calidades de los recursos naturales y de las familias campesinas. (p. 132)

Por otro lado, también se presentan algunas amenazas naturales que pueden afectar la
siembra, el climay provocar efectos negativos, tanto en los humanos como en el ecosistema,
segun el Instituto Departamental de Salud de Narifio (2020):

En orden de importancia los eventos que amenazan significativamente al departamento

son: la actividad sismica, los tsunamis, la actividad volcéanica, los movimientos de masa,

las inundaciones (tanto a lo largo de los rios como en la zona costera), la subsidencia y

licuacion de suelos, entre otro (p. 42).

De tal manera que, los habitantes del departamento se adaptan a los diferentes desastres
naturales que saben que no son controlables y optan por buscar soluciones viables que permitan
afrontarlas y seguir adelante en sus actividades laborales.

Las empresas por otra parte, también tienen que regirse mediante normas ambientales o
de sostenibilidad que son bésicas, una norma muy completa sobre legislacion de medio ambiente
es la ISO 14001, como lo menciona la Escuela Europea de Excelencia (2018), plantea que se
manejan las leyes como: Ley de Responsabilidad Ambiental, Ley de Aguas, Ley de Envases y
Residuos, Ley de Evaluacién Ambiental, Ley de calidad del aire y proteccion de la atmésfera 'y
Ley de derechos de emision de gases de efecto invernadero, entre otras.

3.5 Analisis de la competencia

Teniendo en cuenta la investigacion de mercados los competidores que se pudieron

identificar son Alkosto, Tigre de la Rebaja y D1, puesto que los encuestados les dieron una

mayor calificacion en cuanto a la operacion y servicio prestado.
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El primer competidor es el hipermercado Alkosto, se destaca por su alto posicionamiento
a nivel nacional y regional, debido a que ya tiene una trayectoria de 35 afios en el mercado; en
cuanto a infraestructura tiene dos puntos de venta, uno ubicado en el centro de la ciudad de Pasto
y otro en el sector del parque Bolivar, sus instalaciones son amplias, permitiendo que exista
mayor flujo de personas, atender una demanda mas elevada, contar con varios proveedores de
marcas reconocidas, manejar un portafolio de productos extenso y variado, uno de sus puntos
fuertes son las de diversas campafias de mercadeo enfocadas en precios bajos, ahorro y
descuentos. Asi mismo, Alkosto cuenta con una tienda online que le permite llegar a otros
segmentos de mercado y se destaca en las redes sociales por su constante nimero de
publicaciones, seguidores, excelentes calificaciones y comentarios positivos.

El segundo competidor es el supermercado Tigre de la Rebaja, también tiene un alto
posicionamiento a nivel regional; cuenta con una experiencia de 17 afios en el mercado, tiene dos
puntos de venta en la ciudad de Pasto, uno ubicado en Santiago y el otro en la Avenida
Champagnat, tiene una infraestructura amplia, aunque maneja un portafolio de productos mas
reducido que el de Alkosto. Por otra parte, no cuenta con una tienda online y su actividad en
redes sociales no es muy constante, aungue si tiene un buen nimero de seguidores y comentarios
positivos.

Por ultimo, el tercer el competidor es la tienda de bajo costo D1, aunque llego a la ciudad
de Pasto recién en el afio 2019, ha logrado un rapido posicionamiento en poco tiempo, una de sus
fortalezas es manejar un portafolio de productos de marcas nuevas a precios bajos y la rapida
expansion de sus establecimientos, actualmente tiene 9 puntos de venta en la ciudad. Por otro

lado, no cuenta con tienda online, pero si tiene pagina web y redes sociales donde sus
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publicaciones son constantes, tiene bastantes seguidores, excelentes calificaciones y comentarios

positivos.

3.6 Segmentacion del cliente

Tabla 11

Segmentacion del cliente

SEGMENTACION DE MERCADOS

Demografica

Tipo de segmentacion Variables

Nacionalidad Colombiana
g Departamento Narifio
Geografica -
g Ciudad Pasto

Zona Urbana — Comuna 1
Edad 18 — 35 afios
Sexo Femenino/ Masculino
Ocupacion Trabajar/estudiar

Tamafio de la familia

3 personas

Menos de un salario

Psicografica

Ingresos .
minimo
Clase social Estratos 1 al 5
Medios de comunicacion | Redes sociales y pagina
de interés web
Estilo de vida Realizar compras

acompariado de familiares

Sitios de mayor
preferencia

Alkosto, Tigre de la
Rebaja, D1

Beneficios esperados

Precio y ubicaciéon del
establecimiento

Conductual

Forma de compra

Presencial

Ocasion de compra

Mensual, fines de semana

Lugar de compra

Supermercados, tiendas de
barrio
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3.7 Mercado objetivo

Tomando en cuenta la investigacion realizada, el perfil del cliente para el Autoservicio
“Urkunina, Lo Nuestro” son mujeres y hombres de la comuna 1 de la ciudad de Pasto, con una
edad promedio de 35 afios, en su mayoria trabajadores dependientes e independientes, que
pertenecen a los estratos socioeconomicos del 1 al 5, con un nivel de estudios profesional/
universitario; que realizan sus compras mensuales los fines de semana, la mayoria de veces en
supermercados y tiendas de barrio acompafiados de sus familiares.

Del mismo modo, se debe resaltar que los encuestados estan de acuerdo y les agrada la
idea de crear un establecimiento comercial de productos regionales, manifiestan el apoyo
econdmico, valorando primeramente el precio y la calidad de los mismos.

3.8 Andlisis de la demanda

En primer lugar, se dara una definicion de demanda total de mercado, que segln Kotler y
Armstrong (2013):

La demanda total del mercado de un producto o servicio es el volumen total que seria

comprado por un grupo definido de consumidores en un area geogréafica determinada en

un periodo de tiempo definido en un entorno de marketing dado, y con un nivel y mezcla

definidos de un esfuerzo de marketing empresarial. (p. 589)

Ahora bien, la férmula que proponen Kotler y Armstrong (2013), para el calculo de la
demanda es la siguiente:

Q=nxqxp

Donde:

Q = demanda total de mercado

n = nimero de compradores en el mercado
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g = cantidad adquirida por un comprador promedio al afio

p = precio de una unidad promedio.

Por lo tanto, para el caso del plan de negocios “Urkunina lo Nuestro”, teniendo en cuenta
la investigacion de mercados, se ha elegido a la comuna 1 de Pasto como mercado objetivo,
puesto que los encuestados manifestaban que debia ubicarse el establecimiento en la zona central
de la ciudad; esta comuna la conforman 26.302 habitantes (Randazzo et al., 2015, p.39), y para
calcular el nmero de familias se lo divide entre 3,1 que son las personas promedio por hogar en
Colombia (DANE, 2018), dando un total de 8.485 familias.

Segun el estudio de mercado realizado el 97,92% estarian dispuestos a comprar en este
nuevo establecimiento (Ver figura 28), es decir, 8.485 x 97,92% = 8.308 familias.

3.8.1 Linea de viveres alimentos

En la linea de alimentos para calcular el nimero de compradores (n) se realizé la
siguiente operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de
familias que compran productos de la linea viveres que serian el 96% (Ver tabla 5)

n =8.308 x 96% = 7.976 familias

g = cantidad adquirida por un comprador promedio, en este caso seria la frecuencia de
compra (1 vez al mes).

p = precio de una unidad promedio, el gasto promedio mensual en esta linea de productos
es de $290.618 pesos.

De esta manera, la formula quedaria de la siguiente manera:

Q=nxqxp
Q= 7976x1x$290.618 = $$2.317.886.826
Qaiio1 = $$2.317.886.826 x 12 = $ 27.814.641.912
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Ahora bien, puesto que la demanda en pesos es muy elevada y el establecimiento es

pequefio en cuanto a su area y numero de trabajadores, se ha decidido tomar solamente el 3,2%

de participacion en el mercado por cada linea de productos de la demanda total anual de la

comuna 1 de Pasto.

Qafio 1 =$27.814.641.912 x 3,2% = $890.068.541

Tabla 12
Proyeccion de la demanda linea de viveres alimentos
Afio Habitantes | Familias sg;;gg;g Derggggs en Demanda en Participacion
0,
Comunal | Comunal oor Familia | (MENSUAL) Pesos (ANUAL) | Mercado 3,2%
1 24725 | 7975,7167| $290.618 |$2.317.886.826 |$ 27.814.641.912 | $ 890.068.541
2 24990 |8061,3759| $290.618 |$2.342.780.930 (% 28.113.371.166 | $ 899.627.877
3 25259 |8147,9550| $290.618 |$2.367.942.398 |$ 28.415.308.772 | $ 909.289.881
4 25530 [8235,4641| $290.618 |$2.393.374.099 | $ 28.720.489.188 | $ 919.055.654
5 25804 |8323,9130| $290.618 |$2.419.078.937 | $29.028.947.242 | $ 928.926.312

Nota. En la tabla 12 se observa la proyeccién de la demanda en la linea de viveres del afio
1 al 5; que se lo realiz6 teniendo en cuenta el crecimiento anual de la poblacién en Colombia que
es del 1,074% segun el Banco Mundial (2020) y el tamafio promedio de los hogares en Colombia
que es de 3,1 personas DANE (2018).

Por otra parte, en la columna de familias comuna 1 se han puesto cuatro decimales para
que brinde mayor exactitud en las demandas calculadas.
3.8.2 Linea bebidas alcohdlicas, vino y cerveza

En esta linea para calcular el nimero de compradores (n) se realizé la siguiente
operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de
familias que compran productos de la linea bebidas alcohdlicas, vino y cerveza que serian el 45%

(Ver tabla 6).
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n = 8.308 x 45% = 3.739 familias

q = frecuencia de compra (1 vez al mes).
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p = el gasto promedio mensual en esta linea de productos es de $36.936 pesos

Q=nxqxp

Q = 3.739x1x$36.936 = $138.089.564

Qafio 1 = $138.103.704 x 12 = $1.657.074.773

Qafio 1 = $138.103.704 x 3,2% = $53.026.393

Tabla 13

Proyeccion de la demanda linea bebidas alcohdlicas, vino y cerveza

. - Consumo Demanda en Demanda en | Participacion
Afo E'gmir:is CFc?rrr?Lljlr::Sl promedio pesos Pesos Mercado
por Familia | (MENSUAL) (ANUAL) 3,2%

1 11590 |3738,6172| $36.936 | $138.089.564 |$1.657.074.773|$53.026.393
2 11714 | 3778,7699| $ 36.936 $139.572.646 |$1.674.871.756 | $ 53.595.896
3 11840 |3819,3539| $36.936 | $141.071.657 |$1.692.859.879|%$54.171.516
4 11967 |3860,3738| $36.936 | $142.586.766 |$1.711.041.194|$54.753.318
5 12096 [3901,8342| $36.936 | $144.118.148 |$1.729.417.776|$ 55.341.369

3.8.3 Linea de snacks y golosinas

En esta linea para calcular el namero de compradores (n) se realizé la siguiente

operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de

familias que compran productos de la linea snacks y golosinas que serian el 81% (Ver tabla 7)

n =8.308 x 81% = 6.730 familias

q = frecuencia de compra (1 vez al mes).

p = el gasto promedio mensual en esta linea de productos es de $39.680 pesos.
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Q=nxqxp

Q= 6.730x1x%$39.680 = $267.026.994

Qaiio 1 = $267.046.400 x 12 = $3.204.323.928

Qafio 1 = $3.204.556.800 x 3,2% = $ 102.538.366

Tabla 14

Proyeccion de la demanda linea de snacks y golosinas
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. - Consumo | Demanda en Demanda en L,

. | Habitantes | Familias . Participacion

Ano Comunal |Comunal promedio Pesos Pesos Mercado 3,2%
por Familia | (MENSUAL) (ANUAL) ’

1 20861 |6729,5109| $39.680 |$267.026.994 |$ 3.204.323.928 | $ 102.538.366

2 21086 |6801,7859| $39.680 |$269.894.864 |$ 3.238.738.367 | $ 103.639.628

3 21312 |6874,8371| $39.680 |$272.793.535 |$3.273.522.417 | $104.752.717

4 21541 |6948,6728| $39.680 |$275.723.337 |$ 3.308.680.047 | $ 105.877.762

5 21772 |7023,3016| $39.680 |$278.684.606 |$ 3.344.215.271|$ 107.014.889

3.8.4 Linea de aseo y cuidado personal

En esta linea para calcular el namero de compradores (n) se realizé la siguiente

operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de

familias que compran productos de la linea aseo y cuidado personal serian el 99% (Ver tabla 8)

n = 8.308 x 99% = 8.225 familias

g = La frecuencia de compra (1 vez al mes).

p = El gasto promedio mensual en esta linea de productos es de $101.073 pesos.

Q=nxqxp

Q = 8225x1x$101.073 = $831.321.161

Qaiio 1 = $831.325.425 x 12 = $9.975.853.931

Qaiio 1 = $9.975.905.100x 3,2% = $319.227.326
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Tabla 15

Proyeccion de la demanda linea de aseo y cuidado personal
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) . Consumo Demanda en o
Habitantes | Familias ) Demanda en Participacion
Afo promedio pesos
Comunal | Comunal . Pesos (ANUAL) | Mercado 3,2%
por Familia | (MENSUAL)
1 25497 82249578 | $101.073 | $831.321.161 | $9.975.853.931 |$ 319.227.326
2 25771 8313,2939 | $101.073 | $840.249.550 |$ 10.082.994.602 | $ 322.655.827
3 26048 8402,5786 | $101.073 | $849.273.830 |$10.191.285.964 | $ 326.121.151
4 26328 8492,8223 | $101.073 | $858.395.031 |$10.300.740.375 | $ 329.623.692
5 26611 8584,0352 | $101.073 | $867.614.194 |$10.411.370.327 | $ 333.163.850

3.8.5 Linea de aseo para el hogar

En esta linea para calcular el nimero de compradores (n) se realizé la siguiente

operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de

familias que compran productos de la linea aseo para el hogar serian el 97% (Ver tabla 9)

n = 8.308 x 97% = 8.059 familias

q = frecuencia de compra (1 vez al mes).

p = el gasto promedio mensual en esta linea de productos es de $86.096 pesos.

Q=nxqxp

Q = 8.059x1x86.096 = $693.830.191

Qafio 1 = $693.847.664 x 12 = $8.325.962.287

Qafio 1 = $8.326.171.968 x 3,2% = $ 266.430.793
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Tabla 16
Proyeccion de la demanda linea de aseo para el hogar
] N Consumo Demanda en Demanda en L
_ | Habitantes | Familias . Participacion
Afio promedio pesos Pesos
Comunal |Comunal Mercado 3,2%

por Familia | (MENSUAL) (ANUAL)
24982 18058,7970| $86.096 $693.830.191 |$8.325.962.287 | $ 266.430.793
25251 8145,3485| $86.096 $701.281.927 |$8.415.383.122 | $ 269.292.260
25522 |8232,8296| $86.096 | $708.813.695 |$8.505.764.337|$272.184.459
25796 8321,2502| $86.096 $716.426.354 |$8.597.116.246 | $ 275.107.720
26073 8410,6204| $86.096 $724.120.773 |$8.689.449.275| $ 278.062.377

gl Bl W N

3.8.6 Linea de artesanias

En esta linea para calcular el namero de compradores (n) se realizé la siguiente
operacion:

Numero de familias dispuestas a comprar en este nuevo establecimiento x Porcentaje de
familias que compran productos de la linea artesanias serian el 18% (Ver tabla 10)

n =8.308 x 18% = 1.495 familias

g = La frecuencia de compra (1 vez al mes).

p = El gasto promedio mensual en esta linea de productos es de $9.062 pesos.

Q=nxqxp

Q = 1.495x1x $9.062 = $13.551.740

Qafio1 = $13.547.690 x 12 = $162.620.875

Qafio 1 = $162.572.280x 3,2% = $5.203.868
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Tabla 17

Proyeccion de la demanda linea de artesanias
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| Habitantes | Eamilias Consumo Demanda en Demanda en | Participacion
Afo Comuna 1 | Comuna 1 promed'lq pesos Pesos Mercado
por Familia | (MENSUAL) (ANUAL) 3,2%
1 4636 1495,4469 $9.062 $13.551.740 | $162.620.875 | $5.203.868
2 4686 1511,5080 $9.062 $13.697.285 | $164.367.423 | $5.259.758
3 4736 1527,7416 $9.062 $13.844.394 | $166.132.729 | $5.316.247
4 4787 1544,1495 $9.062 $13.993.083 | $167.916.995 | $5.373.344
5 4838 1560,7337 $9.062 $14.143.369 | $169.720.423 | $5.431.054

3.9 Andlisis de la oferta

Con respecto a la oferta no se pudo realizar el andlisis debido a la carencia de

informacion por parte de las diferentes empresas que operan y prestan el servicio en la ciudad de

Pasto, como son las tiendas de barrio, supermercados, supermercados de bajo costo,

hipermercados. Asi mismo, en entidades como Camara de Comercio de Pasto, Banco de la

Republica, DANE, MINCIT, entre otras; no hay estadisticas o estudios que permitan conocer el

comportamiento de la oferta del sector retail en la region.

Ahora bien, como se lo mencionaba anteriormente en el marco tedrico este sector

presenta un gran auge y dinamismo, puesto que a pesar de la pandemia por el COVID-19, se ha

venido recuperado rapidamente, como se lo puede reflejar en el incremento en cuanto a la

participacion en el PIB, el indice de confianza comercial, ventas reales y generacion de empleo

en el pais.
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3.10 Marco analitico para formular estrategias

3.10.1 Etapa de insumos: matrices MEFI, MEFE, MCP

Tabla 18

Matriz de evaluacion de factores internos MEFI

FACTORES CRITICOS : TOTAL
PARA EL EXITO PESO | CALIFICACION | 5o\ pERADO

FORTALEZAS
Precios accesibles 0,13 3 0,38
Conocimiento del mercado 0,13 4 0,51
Protocolo de servicio al
cliente 013 3 0,38
Innovacién en la idea de
negocio 0,13 4 0,51
DEBILIDADES
Arriendo del local 0,10 2 0,21
No hay posicionamiento de
_mgr_ca_al Ser una nueva 013 1 013
iniciativa
Capital de inversién 0,13 1 0,13
El portafolio de productos
no es muy amplio en
comparacion a los 0,13 1 0,13
establecimientos
tradicionales

TOTAL 1,00 19 2,38

116

Nota. En la tabla 18, se puede observar la matriz MEFI, en donde se hizo un listado de

los factores criticos de éxito internos del plan de negocios, es decir, las fortalezas y debilidades,

donde se les coloco un peso y calificacion de acuerdo a su nivel de importancia, debilidad mayor

(calificacion =1), debilidad menor (calificacion =2), fortaleza menor (calificacion =3), fortaleza
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mayor (calificacion =4). El resultado fue de 2,38 lo cual significa que esta cerca del promedio
que es 2,5, por ende, la empresa no es débil, ni fuerte, se mantiene en un punto medio.
Tabla 19

Matriz de evaluacion de factores externos MEFE

FACTORES CRITICOS PARA EL - TOTAL
EXITO PESO |CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES
Alianzas estratégicas con proveedores
narifienses 0,10 4 0,40
Ubicacion estratégica 0,10 3 0,30
Apoyo a proyectos de emprendimiento a
través de regalias 0,08 3 0,24
El adecuado manejo de la tecnologia 0,08 3 0,24
Alto dinamismo del sector retail o
comercio al por menor 0,10 4 0,40
AMENAZAS
Alta tasa de inflacién y devaluacion del
peso colombiano 0,10 1 0,10
Incremento en la tasa de interés 0,08 1 0,08
Competencia del sector 0,10 2 0,20
Falta de interés por parte de la
poblacién que prefiere los negocios 0,10 2 0,20
tradicionales
Baja diversificacion en la produccion
regional 0,08 2 0,16
Suspension de actividades comerciales a
causa de los paros nacionales 0,08 2 0,16
TOTAL 1,00 2,48

Nota. En la tabla 19, se encuentra la matriz MEFE, en la cual se trabaja con los factores
externos de la empresa, es decir, oportunidades y amenazas; estos fueron escogidos por la
relevancia que tienen en el sector. De tal manera que, se le asigna un peso y calificacion entre 1y

4 a cada uno de los factores, donde 4= una respuesta superior, 3= una respuesta superior a la media,
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2= una respuesta media y 1= una respuesta mala; un resultado mayor al promedio 2,5 significa que
la empresa esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades y amenazas, por el
contrario, indica que las estrategias no ayudan a aprovechar esas oportunidades y a evitar
amenazas.

En este caso el resultado obtenido por “Urkunina, Lo Nuestro” fue de 2,48 lo que significa
que la empresa puede responder correctamente ante los factores externos manteniéndose en el
promedio requerido, pero podria mejorar sus estrategias que le ayuden a aprovechar ain mas las

oportunidades del entorno y evitar las amenazas optimizando su rendimiento.
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Tabla 20

Matriz de perfil competitivo MPC

EMPRESAS URKUNINA ALKOSTO TIGRE DE LA REBAJA D1

Factores Peso | Califi Total Calific Total Calificacion Total Calificaci Total

criticos para el cacio ponderado acion | ponderado ponderado on ponderado
éxito n

Precios 013 | 3 0,38 4 0,51 4 0,51 4 0,51
accesibles
Conocimiento
del mercado 013 | 4 0,51 4 0,51 2 0,26 4 0,51
Protocolo de
servicio al 0,13 3 0,38 4 0,51 3 0,38 4 0,51
cliente
Innovacion en la
idea de negocio | 0,13 4 0,51 3 0,51 2 0,26 4 0,51
Arriendodel | 516 | 0,21 4 0,41 3 0,38 4 0,51
local
No hay
posicionamiento
de marca al ser 0,13 1 0,13 4 0,51 3 0,38 3 0,38
una nueva
iniciativa
Capital de 013 | 1 0,13 4 0,51 3 0,38 4 0,51

inversion
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El portafolio de
productos no es
muy amplio en
comparacion a 0,13 1 0,13 4 0,51 3 0,38 3 0,38
los
establecimientos
tradicionales

TOTAL 1,00 2,38 4,00 2,95 3,85

Nota. En la tabla 20, se puede observar la matriz MPC, donde se eligieron a las tres posibles empresas rivales, puesto que
como se lo resaltaba en el analisis de la competencia fueron las de mayor calificacion en cuanto a servicio y operacion prestado por los
encuestados. En cuanto a los factores criticos de éxito internos se mantienen los mismos pesos y se adjudica una calificacion de
acuerdo a su nivel de importancia, debilidad mayor (calificacién =1), debilidad menor (calificacion =2), fortaleza menor (calificacion
=3), fortaleza mayor (calificacion =4). Dando como resultado que la empresa lider en este sector en la ciudad de Pasto es Alkosto con
una puntuacién de 4, la empresa retadora es D1 con 3,85 y la seguidora es el Tigre de la Rebaja con 2,95; lo que significa que estas

tres tienen una posicion fuerte interna en el mercado, debido a que estan por encima del promedio 2,5.
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3.10.2 Etapa de adecuacion: matriz DOFA

Figura 29

Matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas DOFA

F1. Precios accesibles D1. Arriendo del local

F2. Conocimiento del mercado D2. No hay posicionamiento de marca al ser
F3. Protocolo de servicio al cliente una nueva iniciativa
F4. Innovacién en la idea de negocio. D3. Capital de inversion

DA4. El portafolio de productos no es muy amplio
en comparacion a los establecimientos
tradicionales

O1. Alianzas estratégicas con proveedores

narifienses
02. Ubicacion estratégica F1, Ol.: Alianza comercial estratégica con [D2, O5, O4.: Posicionamiento por

03. Apoyo a proyectos de emprendimiento a través empresarios narifienses. diferenciacion.
de regalias F2, F4, O5: Usar una fuerte promocion de |D2, O4: Marketing digital
ventas al introducirnos al mercado. D2, O2: Localizacion estrategica

O4. El adecuado manejo de la tecnologia

05. Alto dinamismo del sector retail o comercio al |F3: O4: Brindar mayor facilidad en el
por menor servicio al cliente.

F4, O3: Acceso a un capital de inversion.

Al. Alta tasa de inflacién y devaluacion del peso
colombiano

A2. Incremento en la tasa de interés F2, Al, A2: Enfocarse en los clientes D1, D3, A2: Buscar diferentes apoyos
A3. Competencia del sector existentes. financieros.

A4. Falta de interés por parte de la poblacién que  |F4, A4: Publicidad persuasiva D4, A5: Alianzas con distribuidores locales.
prefiere los negocios tradicionales F1, A3: Fijacién promocional de precios D2, A6: Ventas On-line

Ab. Baja diversificacion en la produccion regional
AB. Suspension de actividades comerciales a causa
de los paros nacionales

Nota. En la figura 29 se puede observar la matriz DOFA, de la cual se pueden plantear algunas estrategias como las siguientes:
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Estrategias FO:

F1, O1: Alianza comercial estratégica con empresarios narifienses. Consiste en un
acuerdo comercial entre varias empresas de la region, con el fin de alcanzar una mayor
diferenciacion en el mercado y unos costos mas bajos en los diferentes productos.

F2, F4, O5: Usar una fuerte promocién de ventas al introducirse al mercado. Brindar
incentivos a corto plazo como descuentos, cupones, obsequios, degustaciones, exhibiciones y
demostraciones.

F3, O4: Brindar mayor facilidad en el servicio al cliente. Personalizacién del punto de
venta enfocado a la cultura narifiense, agilidad en punto de pago, facilidades de pago y
seguimiento post-venta, donde los clientes pueden comentar sobre el servicio que recibieron y
evaluar bajo su perspectiva el proceso de compra.

F4, O3: Acceso a un capital de inversidn. Se puede conseguir algunos recursos para la
ejecucidn del plan de negocios a través del Fondo de Ciencia, Tecnologia e Innovacién - FCTel
del Sistema General de Regalias — SGR.

Estrategia FA:

F2, Al, A2: Enfocarse en los clientes existentes. Reducir gastos no esenciales y
concentrar todos los esfuerzos de marketing plenamente en los clientes existentes, puesto que
atraer a nuevos clientes cuesta mas que retener a los actuales.

F4, A4: Publicidad persuasiva. Consiste en generar preferencia hacia la marca,
persuadir a las personas para incrementar las ventas y cambiar la percepcién de los clientes
acerca de los productos narifienses.

F1, A3: Fijacion promocional de precios. En esta estrategia Kotler y Armstrong (2013),

manifiestan que la “Fijacion temporal de los precios de los productos por debajo de su precio de
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lista, y en ocasiones incluso por debajo del costo, con el fi n de aumentar las ventas en el corto
plazo”. (p.308)

Estrategias DO:

D2, O5, O4: Posicionamiento por diferenciacion: Al ser una idea innovadora en el
departamento, se debe usar esta estrategia de posicionamiento empresarial en donde se pretende
llegar a la mente del consumidor, demostrar el valor agregado y cambiar la percepcién de los
mismos acerca de los productos y marcas narifienses.

D2, O4: Marketing digital: Teniendo en cuenta que en la actualidad las herramientas
informaéticas ayudan a mejorar diferentes procesos, se puede realizar una estrategia de marketing
digital, que permita crear publicidad por diferentes medios y hacer buen uso de las redes sociales
para posicionar la marca en la mente de los consumidores.

D2, O2: Localizacion Estratégica: La estrategia de encontrar una ubicacion iddnea,
permite que el establecimiento sea accesible para los diferentes publicos a los cuales se quiere
llegar y hacer conocer la idea de negocio como algo nuevo y que las marcas comercializadas logren
pasar la barrera del desconocimiento en el departamento de Narifio.

Estrategias DA:

D1, D3, A2: Buscar diferentes apoyos financieros: Para poder evitar la amenaza del
posible incremento en la tasa de interés, se puede presentar el proyecto del autoservicio “Urkunina,
Lo Nuestro” a diferentes entidades o personas que les pueda interesar invertir en la realizacion del
plan y evitar solicitar créditos para financiar el proyecto.

D4, A5: Alianzas con distribuidores locales: Verificar qué tipo de productos faltan en el

autoservicio y encontrar distribuidores narifienses que comercialicen productos regionales no tan
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conocidos o productos de otras marcas para poder surtir y hacer crecer el portafolio, esto permite
satisfacer esta demanda.

D2, A6: Ventas On-line: Crear una plataforma de venta virtual en donde se presente el
portafolio de “Urkunina, Lo Nuestro”, puede ayudar a que las ventas del establecimiento contintien
asi haya suspension de actividades comerciales a causa de paros, esta opcion también concede que
las personas que no puedan asistir de manera presencial al punto de venta, compren e interactien
con las marcas y productos de una manera mas facil.

3.10.3 Etapa de decision: matriz MCPE
Tabla 21

Matriz cuantitativa para la planeacion estratégica MCPE

MATRIZ CUANTITATIVA DE LA PLANEACION ESTRATEGICA MCPE

Factores criticos de éxito Peso Posicionamiento 'V'a.rk.e““g
por digital
diferenciacion
CA TCA CA TCA CA | TCA

FORTALEZAS
Precios accesibles 0,13 3 0,38 4 0,51 0 | 0,00
Conocimiento del mercado 0,13 3 0,38 3 0,38 4 | 051
Protocolo de servicio al cliente 0,13 2 0,26 0 0 3 | 038
Innovacion en la idea de
Negocio. 0,13 4 0,51 4 0,51 4 | 0,51
DEBILIDADES
Arriendo del local 0,10 0 0,00 0 0 0 | 0,00
No hay posicionamiento de
marca al ser una nueva 0,13 4 0,52 3 0,39 3 | 0,39
iniciativa
Capital de inversion 0,13 0 0,00 0 0 3 | 0,39

El portafolio de productos no es
muy amplio en comparacion a

los establecimientos 0,13 3 0,39 4 0,52 2 | 0,26
tradicionales
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Nota. En la tabla 21 esta la matriz MCPE, donde se eligieron las tres estrategias mas
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OPORTUNIDADES
Alianzas estratégicas con
proveedores narifienses 0,10 0,40 0.4 0,20
Ubicacion estratégica 0,10 0,30 0,2 0,00
Apoyo a proyectos de
emprendimiento a través de 0,08 0,00 0 0,00
regalias
El adecugdo manejo de la 0,08 0,16 0,24 0,32
tecnologia
Alto dinamismo del sector retail
o comercio al por menor 0,10 0,30 03 0,30
AMENAZAS
Alta tasa de inflacion y
devaluacidn del peso 0,10 0,00 0,2 0,00
colombiano
Incremento en la tasa de interés 0,08 0,00 0 0,00
Competencia del sector 0,10 0,30 0,3 0,40
Falta de interés por parte de la
poblacion que prefiere los 0,10 0,40 0,3 0,30
negocios tradicionales
Baja diversificacion en la
produccién regional 0,08 0,24 0,32 0,16
Suspensién de actividades
comerciales a causa de los paros 0,08 0,00 0 0,00
nacionales

PUNTAJE 2,00 4,55 - 4,13

representativas de la etapa de adecuacion; se mantienen los mismos pesos de los factores criticos

de éxito en cuanto a lo interno y externo que se venian desarrollando en las anteriores matrices y

se adjudica una calificacion (CA), donde 0= no aplica para la estrategia; 1= no es atractiva; 2=

algo atractiva; 3= bastante atractiva y 4 =muy atractiva. Por lo cual, la ganadora fue alianza

comercial estratégica con empresarios narifienses con un puntaje de 4,58 y esta se convertira en

la estrategia de posicionamiento.
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3.11 Plan estratégico de mercadeo
Figura 30

Plan de mercadeo afio 1
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PLAN DE MARKETING ARO 1

POSICIONAMIENTO

OBJETIVO: Alcanzar el 15% de posicionamiento del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de Pasto para elafio 1.

ESTRATEGIA: Alianza comercial estrategica con empresarios narifienses.

DESCRIPCION: Consiste en un acuerdo comercial entre varias empresas de la regién, con el fin de alcanzar una mayor diferenciacion en el mercado y unos costos mas bajos en los diferentes productos.

CRONOGRAMA ANUAL

ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS)
SEMANAS

PRESUPUESTO

DESCRIPCION
PRESUPUESTO

RESPONSABLE

INDICADORES

1. Contactarse con las empresas
Chocolates Cacique S.A.S, la Bonanza
Distribuciones S.A.S, Granos Galeras
S.A.S, Dicomer S.A.S, Luhomar SAS,
Empacadora Galeras, Colacteos, La
Victoria S.A.S, Proquidenar S.A.S,
Dentimed S.A.S, entre otras

1(2|3|4|5(6|7|8[9(10|11|12(13(14|15|16(17|18|19(20(21|22|23(24|25|26|27(28|29|30(31|32|33|34(35|36|37(38(39|40|41(42|43|44|45(46|47|48(49(50|51|52

1. Realizar un acuerdo

comercial entre varias |2. Firmar un acuerdo comercial con los
empresas de la region. |empresarios narifienses que esten

dispuestos en establecer alianzas. 1(2f83]|4|5(6|7|8[9(10|11|12(13(14|15|16(17|18|19(20(21|22|23(24|25|26|27(28|29|30(31|32|33|34(35|36|37(38(39|40|41(42|43|44|45(46|47|48(49(50|51|52

3. Realizar reuniones trimestrales con los
aliados empresariales con el propdsito de
tener buenas relaciones comerciales y 1|2(3|4|5|6|7(8|9(10]|11)12|13(14[15|16|17|18(19(20(21|22|23|24(25|26|27|28|29(30(31(32|33|34|35(36(37(38|39|40(41(42|43|44|45|46 (47 (4849|5051 (52
fijar objetivos.

PRODUCTO

Gerente administrativo

Numero de alianzas
comerciales

OBJETIVO: Introducir la marca del autoservicio "Urkunina lo Nuestro™ en la ciudad de Pasto en el afio 1.

ESTRATEGIA: Penetracién ambiciosa

DESCRIPCION: Al ser una idea de negocio innovadora, los productos de la marca no son conocidos y por lo tanto se deben lanzar con precios bajos y publicidad alta en la etapa de introduccion.

CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS)
DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO FRESUPU(E:S?'O RESPONSABLE INDICADORES
1. Contratacion de un disefiador gréfico. L .
1|2(3]a]|5|6[7|8]0|10|11]|12|13|14[15]|16]|17|18[19|20|21|22(23|24|25(26|27|28|29(30|31|32|33[34|35|36|37|38|30|40|41|42|43| 4445|4647 |4a8|40|50]|51 52 0 Gerente administrativo
2. Definicion del logo, slogan y colores . .
i corporativos. 1|2)3|als|6|7|[8|o|w0f11|12|13|14|15|16|17|18]|19]|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29|30|31|32|33|34|35|36 (37|38 |30|40|an|42|43|a4|a5)|46|47)|48]|4a9]|50]|51|52 $900.000 . Gerente administrativoy o
1. Creacion de marca Creacion de marca disefiador grafico Disefios finales
3. Creacion de plantillas y bocetos de
ci i i Gerente administrati
publicidad y manual de imagen basico. | 4 | 5 | 3| 4| 5|6 | 7|89 [10[11|12(13]14]15]16|17|18]19]|20| 21| 22|23 |24 25|26 | 27|28 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35|36 |37 |38 |30 | 40| a1 |a2|as|aa|a5| 46| 47| 48] 49|50 51 |52 $2.000.000 rz’;s:;ad";:;;ic':oy
1. Contactarse con los aliados
2 Def ' fol comerciales para realizar los pedidos. 1(2f3)4|5(6|7|8|9(10|11|12(13(14|15|16(17|18|19(20(21|22|23(24|25|26|27(28|29|30(31|32|33|34(35|36|37(38(39|40|41(42|43|44|45(46|47|48|49(50|51|52 $0 Surtido de las lineas
. t —
d|n|redpola io - Gerente administrativo de consumo del
‘& productos 2. Surtir las lineas de consumo del establecimiento
establecimiento. 1|2|3|4|5|6|7|8]9|10f11]|12|13|14|15]|16]|17|18[19]|20|21|22|23|24|25[26|27|28|29(30(31|32|33(34|35|36 |37 |38|30|40(41|42|43| 4445|4647 |48[40]50]51 52 0
3 Establecerla |- FrO9raTa de inauguracion 1|2[3|4af5|6|7|8|9|10f11|12|13|14|15|16|17|18]|19]|20|21|22|23|24|25|26|27|28(29(30(31|32(33(34(35(36(37(38(30(40(41(42|43|44|45)|46|47|48|49|50]|51|52 30
; " — 0 — Gerente administrativo y Impacto del la
estrategia de 2. Definir las promociones y publicidad Presupuesto ausiliar en servicios estrategia de
inauguracion del | el evento,. 1|2|3|4|5|6|7|8]0|1w0|11]|12|13|14[15]|16]|17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27| 28|20 (30|31 |32|33[34|35|36 |37 |38|20|40|41|42|43| 4445|4647 |48 [49]50]51 |52 0 inauguracion e i"augu?am"
establecimiento I3 Becoracién del lugar- 1]2|3]afs|6|7]8]|o]w0]1n]12]13[14]15]16[17(18]10|20(21|22]23[24|25]26| 2728|2030 31|32 |33] 3435 |36|57 |38 20|40 |a1|42]43|aa|45]a6 47|48 4080|5252 $300.000
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PROMOCION

(OBJETIVO: Crear una pagina web y perfil e la empresa Urkunina lo Nuestro en las redes social Facebook, Instagram, Whats App con el fin de generar publicidad persuasiva y atraer al mercado obetivo en el aio 1

ESTRATEGIA: Marketing digital

DESCRIPCION: Realizar un plan de marketing de contenidos para crear publicidad por medio de la pagina web y redes sociales, como bocetos, publicaciones constantes, informecion actualizada con el fin de dar a conocer al mercado objetivo todo lo relacionado con la empresa Urkunina lo Nuestro.

CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS)
DESCRIPCION
EMANA PR T RESPONSABLE INDICADORS
s s ESUPUESTO PRESUPLESTO ESPONS ICADORES
1. Hacerun listado de los ingenieros de |1y 10(11]12{13|14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21 | 22| 23| 24| 25 | 26| 27 | 28| 20 [ 30| 31 [ 32| 33| 34| 35 | 36| 37 [ 38| 29| 40 | 41| 42 | 43| 44 | a5 | 46 | 47| 48 | 49| 50 | 51| 52 $0 - Gerente administrativo
sistermas que esten disponibles
1. Contratar un
ingeniero de sistemas .
Diginaveby | [sstemas para establecer el tpo de pigina - rente administrativo | LCS L
establezca los perfiles weby cotizar precios. empresa en redes
delaerpresa &1 2 I3 Analiar el boceto de a pagina web y 5"“:1':;;:::’;""
Facebook, Instagram [[¢2/122" Correcciones 1 10[11 (12|13 14| 15|16 17|18 | 19| 20| 21| 22| 23 | 24 | 25| 26| 27| 28| 20 |30 | 31| 32| 33| 34 | 35 | 36 | 37 | 38| 30| 40 | 41 [ 42 | 43| 44 | 45| 46 | 47 | 48 | 49 | 50| 51| 52 50 - Corentosamnistevo® | whatsapp
y WhatsApp. o
(Contrato por obra)
4 Resultado finalde ka pégina web y 10| 11| 12|13 (14| 15| 16| 17| 18| 19 | 20 [ 21| 22| 23| 24| 25 | 26 | 27| 28| 29| 30 | 31 | 32 | 33| 34| 35| 36| 37 | 38 | 30 a0 | 41| 42 | 43 | 44 | 45 | a6 | 47| 48| 49 | 50 | 51 | 52 $300.000 Creacién de paginaweb | Ingeniero de sist
perfiles en redes sociales de la empresa. eacion de paginaweb | Ingeniero de sistermas
1. Hacer una lista de tipos de contenidos
cada fin de semana (Promociones, 10|11{12(13(14|15|16| 17| 18| 19 (20| 21| 22| 23| 24| 25| 26 | 27 | 28| 29| 30| 31 [ 32 33 | 34 | 35| 36| 37| 38 | 39 [ 40 | 41| 42| 43| 44 [ 45 [ 46| 47 | 48| 49| 50 | 51 | 52 $0 -
2. Determinar el tipo noticias, actualidad, tips, etc.).
contenido que se vaa Corente Tipo de contenido
publicar. (piezas semanal
publicitarias) | 2. Evaluar qué tipo de contenido es més
valorado por los futuros clientes | 10|11{12(13[14|15| 16| 17| 18| 10 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26 | 27 | 28| 29| 30| 31 [ a2 | 23 | 34| 35| 36| 37| a8 | 20 [ 40 | 41| 42| 43| a4 | 45 | 46| 47 | 48| 40| 50| 51 | 52 50 -
teniendo en cuenta el estudio de
mercado cada fin de semana.
T Hacer un listado Ge varios disenadores
raticos. 1 10[11 (12|13 14| 15|16 |17 (18| 19| 20| 21| 22| 23| 24 | 25| 26| 27| 28| 29 | 30 | 31| 32| 33| 34 | 35 | 36 | 37 | 38| 30| a0 | 41 [ 42 | 43| 44 | 45| as | a7 | 48 | 29 | 50| 51| 52 $0 - Gerente administrativo
3 Contrataraun  17-m e claboracion de fas
disenador gréfico para
piezas publictarias.
ue elabore ls PIeZas |1, se contratara un solo disefiador Aimagenes pararedes | L .
publicitarias quese |, 'C.c dicoonible cada fin de semana. | 1 10|11 (12|13 14[15|16|17| 18| 19|20 | 21 | 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 20| 30| 31 32| 33| 34 | 35| 36 | 37 | 38 [ 30 | 40| 41 [ 42| 43| 44 | 45 | 46| 47 | 48[ 49| 50|51 | 52 $585.000 sociales x$45.000 'Z" eﬂad"':"s ’: oy | Nimero de piezas
compartiran en la (Limagen por semana) isefiador gréfico publicitarias
péginaweb y redes semanales,
Sociales cada fin de
semana. (Contrato por 3 Se realizaran publicaciones en redes
obra) [sociales y pagina web cada fin de
semana 1 10|11 (12(13{ 14| 15|16 |17 (18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27 | 28 | 20 [ a0 | 31| 32| 33| 34 | 35 | 36 | 37| 38| 30 | 40 | 41 [ 42 | 43| 44 | 45 | 46 | 47 | a8 | 40| 50| 51 | 52 50 - Gerente administrativo
ndice de promotores
neto (NPS)
4. Medir el impacto de | 1. Medir el impacto de la estrategia de Coste por lead
la estrategia de | marketing digital a través de indicadores | 1 10{11 (12| 13| 14| 15|16 17 | 18| 19| 20| 21| 22| 23 | 28 25 | 26| 27 | 28| 29 | 30 | 31 | 32| 33| 34 | 35 | 36| 37 | 38| 30 |40 a1 [ 42 | 43 | 44| 45| as | a7 | 48 49 | 50| 51 | 52 $0 - Gerente administrativo |Ndmero total de
marketing digital. ada fin de mes T‘ “’Z .
asa de clics
ToTAL $885.000
PROMOCION
[OBJETIVO: Atraer al mercado potencial por medio de muestras gratis en algunos productos comestibles los fines de semana durante el priner mes de lanzamiento del autoservicio Urkunina lo Nuestro del afo 1
ESTRATEGIA: Promocion de ventas - muestras
- Se Contratara un promotor Ge ventas para 10s ias viemes y sabados del prirer mes de lanzamiento para que realice Gegustaciones en algunos Productos comestibles e las marcas Choconquista, Dulces con Amor, Yogurt de café Colacteos, Kuis la VActoria para tener un acercamiento con el mercado potencia
DESCRIPCION: S a Tos di bados el Ge lanzami fice d i i a bles de & Ch Dul ‘Amor, Yogurt de café Cok Kuris 1a Vi Tmercad 0
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS)
DESCRIPCION
EMANA
s s PRESUPUESTO PRESUPLESTO RESPONSABLE INDICADORES
T Publicar a oferta de empleo en redes
sociales y pagina web de la empresa
Urkunina lo Nuestro.
Requisitos: Bachiller con experiencia de 6 5 10|11 (12| 13]14|15|16 |17 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27 | 28 | 20 [ 30| 31| 32| 33| 34 | 35 | 36 | 37| 38| 30 | 40 | 41 [ a2 | 43| 44 | 45 | 46 | 47 | ag | 49| 50| 51 [ 52 B -
meses como promotor de ventas
1. Contratar un
promotor de ventas
para los dias viemes y
sabados del primer |2, Recioir las hojas de vida en formato
mes de lanzamiento. |digital PDF y contratar a una persona. €l dia laboral cuesta
(Contrato por obra) 10[11 (12|13 14| 15| 16|17 (18| 19| 20| 21| 22| 23| 24 | 25| 26| 27| 28| 29 | 30 | 31| 32| 33| 34 | 35 | 36 | 37 | 38| 30| a0 | a1 [ 42 | 43| 44 | 45| as | a7 | a8 | 29 | 50| 51| 52 $266.664 $33:333 el promotor
trabajaré 8 dias
3. Etapa de induccion para a persona Niimero de muestras
elegida 10(11{12{13[ 14 |15|16| 17| 18| 19 20 [ 21| 22| 23| 24| 25 | 26 | 27 | 28| 20| 30| a1 22 | 33| 34| 35| 36 | a7 | 28 | 20 | 40| 41| 42| 43 | 44 | 45 | 46| 47| 48| a0 | 50 | 51 | 52 50 - Gerente administrativo | entregadas a los
clientes potenciales
T La ista de productos que se van a dar
lcomo degustaciones son los siguientes:
[Choconquista, Dulces con Amor, Yogurt
é Col Kurmis Ia Vi
de cafe Colacteos, Kumis la Victoria 10{11|12|13 (14| 15| 16| 17| 18|19 | 20 | 21| 22| 23| 24| 25 | 26 | 27| 28| 20| 30 | 31 | 32 | 33 | 34| 35| 36| 37 | 38 | 29 a0 | 41| 42| 43| 44 | a5 | a6 | 47| 48| 49 | 50 | 51 | 52 $400000 degustaciones por cada
2. Escogery comprar (Bdias en total)
el material para servir
Tos productos que se
van a dar como
degustaciones. (2. La lista del material que se utilzara
para servir las degustaciones son los \asos desechabl
siguientes 1 10{11]|12(13| 14|15 | 16| 17|18 | 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26 | 27| 28| 29| 30| 31|32 | 33| 34|35 | 36 | 37| 38|30 [ 40| 41|42 | 43| 44|45 |46 | 47| 48|49 |50 51|52 $50.000 508 Es‘el"‘a sy
[Copas y servilletas. servilletas
TOTAL $716.664
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PROMOCION |
(OBJETIVO: Atraer al mercado potencial por medio de publicidad material POP en fechas especiales como dia de la mujer, dia de la madre, dia del padre, halloween y navidad en los meses (marzo, mayo, junio, octubre y diciembre) del afio 1.

ESTRATEGIA: Publicidad material POP

DESCRIPCION: Se adecuara el establecimiento con material POP alusivo a estas fechas especiales como dia de la mujer, dfa de la madre, dia del padre, halloween y navidad en los meses (marzo, mayo, junio, octubre y diciembre) del affo 1.

CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS) 5
DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Elaboracion del material POP para los
meses (marzo, mayo, junio, octubre y
diciembre) Para cada fecha especial
1. Contrataraun 12fa|a|s|6|7[8]0|w0]|n|i|1s]14[15|16]17|18|10[20]21|22|25|24|25|26 | 27| 28| 29| 30|t |32| 33|34 | 35| 3687|2830 | a0 | 41| 42| 43| 44| a5 46|47 | 48|40 |50|51 (52|  srs00.000 se tiene disponible | Gerente administrativo y
e N $300.000 para compra de disefiador gréfico
disefiador gréfico para material POP
que elabore el material )
POP que seré exhibido Impacto del la
durante los meses de [5"Adecuacion del establecimiento con publicidad POP en el
TRz, May0, junio, - |ruaterial POP (marzo, mayo, junio, mercado objetivo
octubre y diciembre |octybre y diciembre) N
del afio 1. Gerente administrativo y
(Contrato por obra) 1|2|3|4a|5|6|7|8]|9|w0f11]12]13|14|15]|16]|17[18[19]|20|21|22|23|24|25(26|27|28(29(30(31|32(33(34|35 |36 |37|38]39|40|41|42|43|44|45|46|47(48|49]50|51 52 0 - auxiliar en servicios
generales.
TOTAL $1.500.000
PROMOCION
OBJETIVO: Realizar un sorteo cada fin de mes (marzo, mayo, junio, octubre y diciembre) en las fechas especiales como dia de la mujer, dia de la madre, dia del padre, halloween y navidad en elafio 1.
ESTRATEGIA: Promocién de ventas - sorteos
DESCRIPCION: Al finalizar cada mes (marzo, mayo, junio, octubre y diciembre) se rifaré un obsequio por todas las compras superiores a $50.000 en el afio 1
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS) .
DESCRIPCION
SEMANAS
PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Comprar el obsequio para cada fecha El presupuesto para
- Lomp espicialp 2|3|4(5|6|7|8]|9|10(11|12|13[14(15|16(17(18|19|20(21|22|23(24]|25|26(27|28|29(30(31|32(33(34|35|36(37|38(39(40|41|42(43|44|45(46|47|48(49|50|51 (52 $1.000.000 cada obsequio es de
Realizar un sorteo $200.000
cada fin demes de ™3 Realizar la ifa el ltimo dia de cada | \gmero de obsequios
marzo, mayo, junio, mes. 112(3|4|5(6|7|8[9(10|11(12(13|14|15(16|17(18(19|20|21(22|23|24(25|26|27(28|29|30(31(32|33(34(35)|36(37(38|39|40(41|42|43(44|45|46(47(48)|49(50|51|52 $0 - Gerente administrativo entregados
octubre y diciembre
delafio 1. X -
3. Anunciar a los ganadores por medio
de su ndmero de contacto, paginaweby | 1 (23| 4|56 (7|8 9|10(11(12]13|14|15(16(17|18|19(20(21|22|23|24(25(26(27|28|29(30(31|32|33|34(35(36|37|38(39(40|41|42|43(44(45|46|47|48(49(50|51)52 $0 -
redes sociales.
TOTAL $1.000.000
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TOTAL

PRECIO
OBJETIVO: Alcanzar la mayor penetracion del mercado en la ciudad de Pasto en el afio 1.
ESTRATEGIA: Penetracion al mercado
DESCRIPCION: Fijar precios bajos en la etapa de lanzamiento de los productos para lograr el mayor posicionamiento en la mente de los consumidores
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS)
DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Seg(n el portafolio de productos,
elegir los que mas se comercialicenode | 1 | 2| 3| 4|5|6|7 (89 |10|11]|12{13|14[15[16(17|18|19|20|21|22|23(24|25|26|27|28(29|30(31[32(33|34|35|36(37|38(30[40 |41 |42|43| 44|45 |46 |47 |4849|50|51|52 $0
1. Definirlos  [mayor necesidad.
; al_hs;‘;"'” 2. Realizar la fijacion de precios en donde - Gerente administrativo
se esaplcgr & se defina el porcentaje de ganancia
estrategia minimo y los costos de cada uno 1]2f3|a|5]|6|7]|8|9[10[11|12(13|14|15]|16(17(18[19(20|21|22|23|24|25|26|27|28|20|30|31|32|33[34(35(36|37|38|39|40|41|42(43|44|45|46|47|48[49|50 (51|52 $0
1. Realizar publicidad en donde se resalte Estrategias, canales y
las marcas narifienses, precios bajosy |1 2 [3 [4 [5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 [12 (13 [14 |15 |16 |17 |18 |19 [20 [21 (22 |23 |24 25 |26 |27 [28 [29 (30 |31 |32 |33 |34 [35 (36 (37 (38 |39 |40 |41 |42 [43 [44 |45 |46 |47 |48 |49 |50 [51 |52 $300.000 Piezas publicitarias publicidad creada
buena calidad.
2. Lograr posicionar en la mente de los
2. Crear publicidad  |consumidores la frase "Lo Nuestro 102 [3 [4 [5 |6 |7 |8 [0 [10 |11 [12 [13 |14 |15 |16 |17 |18 [19 [20 [21 |22 |23 |24 |25 |26 [27 [28 |29 |30 |31 |32 |33 |34 [35 [36 [37 |38 |30 |40 |41 |42 [43 [a4 |45 |46 |47 |48 |40 |50 [s1 [s2 $0 Gerente administrativo y
alusiva a la estrategia. |siempre sera lo mejor” diseador grafico
3. Aumentar los canales de informacion B
P°"§’5_Cua'esl?e‘é“l’m"‘mw"af'a 1 (2 |3 |4 [5 |6 |7 [8 [0 |10 |11 [12 |13 |14 [15 |16 |17 [18 |19 |20 |21 [22 |23 |24 [25 |26 |27 [28 |29 |30 [31 (32 |33 [34 (35 |36 |37 (38 |39 |40 |41 (42 |43 |44 |45 |46 |47 [d8 |49 |50 [51 |52 $0
realizada.
TOTAL $300.000
PRECIO
OBJETIVO: Definir la estrategia de precios que se va a utilizar en las siguientes etapas de ciclo de vida de los productos después del lanzamiento e introduccién al mercado en la ciudad de Pasto en el afio 1.
ESTRATEGIA: Fijacion de precios por lineas de productos
DESCRIPCION: Fijar los precios entre varios productos dentro de las lineas , Bebidas Alcohdlicas, Alimentos, Snacks y Golosinas, Aseo y Cuidado Personal y Aseo Hogar) con base en costos, clientes y competencia.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS) "
DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Organizar las lineas de productos
comercializadas en el establecimiento
Seqin las necesidades de los clientes. | 2| 2|8 [4[5|6| 7|89 |10[11|12|13]14[15|16(17|18]|19|20|21 (22|23 24| 25|26 (27 |28|29| 30|31 |32 (33|34 | 35| 36|37 (3830 (40| 41| 42| 43|44 45| 46|47 (484950 (51|52 $0
1.Deﬁn|ry¢'iarleun o Precios por lineas de
orden alas lineas de 2 Adaptar cada linea segun las - Gerente administrativo roductos
productos. caracteristicas de los clientes. 1|2 [38 [4 |5 |6 |7 |8 |9 |10 |11 |12 [13 |14 |15 |16 |17 [18 [19 [20 [21 |22 |23 |24 |25 |26 [27 [28 [29 [30 |31 32 |33 |34 [35 (36 [37 (38 |39 |40 |41 |42 [43 [44 (45 |46 |47 |48 |49 |50 [s1 (52 $0 P
3. Observar si falta alguna linea por
comercializar. 2 |3 |4 |5 [6 [7 [8 |9 |10 |11 |12 13 [14 (15 (16 [17 |18 |19 |20 |21 [22 [23 [24 |25 |26 |27 |28 |29 [30 [31 (32 (33 |34 |35 |36 (37 (38 (39 |40 |41 |42 |43 |44 |45 |46 (47 |48 |49 |50 |51 |52 $0
TOTAL 30
PRECIO
OBJETIVO: Fijar precios psicoldgicos en las diferentes lineas de productos para obtener una mayor utilidad de ventas para el afio 1.
ESTRATEGIA: Fijacion psicolégica de precios
DESCRIPCION: Fijar precios con varios ceros o terminados en 99 para que luzcan més econémicos y dificultar las comparaciones entre distintas marcas.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Planear la estrategia de precios . .
L.Escogerlas psicologicos en los productos que se 1(2|3[4(5|6|7(8]9|10[11|12|13[14|15|16(17(18|19(20(21|22|23(24|25|26(27|28|29(30(31|32|33(34|35(36(37|38(39(40|41|42(43|44|45(46 (4748|4950 51|52 $0 - Gerente administrativo y
estrategias van a usar. disefador grafico
1. Realizar la publicidad adecuada a las Gerente administrati
estrategias escogidas. 1| 2| 3| 4 5| 6| 7| 8| of 10| 12| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 30| 40| 41| 42| 43| 44| 45| 46| 47| 48| 29| 50| 51| 52 $300.000 rente administrativo y |Nimero de marcas que
disefiador gréfico se les aplicé esta
. plicidad |7 Adaptar las géndolas y publicidad en Presupuesto para estrategia
rearpublicidad |\ o stablciemiento. 1| 2| 3| 4| s| e 7| 8| of 10| 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 39| 40| 41| 42| 43| 44| 45| 46| 47| 48| 49| 50| 51f 52 $0 publicidad
— — Gerente administrativo
3. Observar y estudiar las reacciones de
Jos clientes. 1| 2| 3| 4| s| 6| 7| 8 of 10f 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 39| 40| 41| 42| 43| 44| 45| 46| 47| 48| 49| 50| 51| 52 $0
$300.000
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PLAZA
OBJETIVO: Determinar la localizacion optima de un punto fisico de ventas del establecimiento “Urkunina, Lo Nuestro” en la ciudad de Pasto para el afio 1.
ESTRATEGIA: Localizacion estratégica.
DESCRIPCION: Elegir un lugar optimo para la ubicacion teniendo en cuenta los requerimientos de los clientes y las isticas idoneas para el
CRONOGRAMA ANUAL.
ACTIVIDADES TACTICAS (PASOS) DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Conocer el sector idoneo y comercial
para la empresa. (competencia, POT) 1|2|3|4a|s|6|7|8|o|10|11]12]13]14]15|16|17|18|10|20|21|22|23|24|25|26|27|28| 29| 30| 31| 32| 33|34 35|36 |37 38300 a1 |a2|a3|aaas |46 |47 (48|90 51|52 EY -
) 2. Cotizacion de precios, rea y ubicacion o
1. Andlisis del entomo)ge locales disponibles en Ia zona 1|2|3|4|5|6|7[8|9|10|11]12[13(14|15]|16(17(18|19|20|21|22(23|24|25|26|27|28|29| 30|31 (32 (33| 34(35(36 (3738|3940 |41 (4243|4445 |46 47|48|4950 51|52 $12.000 Costo de transporte | Gerente administrativo
(Arrendamiento)
3 Seleccion del local que més se adapte a|
los requerimientos 2|3 |4|s|6|7|8|9|t0f11|12(13]14[15]16[17(18[19(20|21|22|23|24|25|26(27|28(29|30|31|32| 33|34 | 35|36 37| 3839|4041 (4243|4445 |46 |47 (48[495051 |52 $0 -
1. Analizar propuestas y bocetos de Selecci6n estratégica
. disefio realizados por el disefiador 1|2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 [0 [10 |11 |12 [13 |14 [15 |16 [17 [18 |19 [20 [21 [22 |23 |24 |25 |26 |27 |28 |29 |30 |31 |32 |33 34 |35 |36 |37 |38 |30 |40 |41 |42 |43 |44 |45 |46 [47 |48 |49 [0 [s1 [s2 %0 de un establecimiento
2. Seleccion del i — >
disefto del gréfico. Gerente administrativo y | en la ciudad de Pasto
":"‘7 9‘ 2. Acordar un contrato segan el boceto ) disefiador grafico
establecimiento [ !
final del disefio 0 maqueta presentada. |1 |2 [3 |4 |5 [6 |7 [8 |9 [10 11 |12 [13 14 |15 [16 |17 [18 |19 |20 [21 |22 [23 |24 |25 [26 |27 |28 |29 |30 [31 |32 (33 [34 |35 (36 |37 (38 [39 |40 [41 |42 (43 |44 |45 |46 |47 |48 [49 |50 [s51 |52 %0
1. Energia eléctrica 1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 [o [10 |11 [12 |13 |14 [15 [16 (17 [18 |19 [20 [21 [22 |23 |24 |25 |26 |27 |28 |29 |30 {31 |32 |33 |34 |35 |36 |37 |38 |30 |40 |41 |42 |43 |44 |45 |46 [47 |48 |49 [s0 [s1 [s2 EY
3, Adecuacion del |- Seguridad (camaras) 1 |2 |3 |4 |5 |6 |7 |8 |9 [10 |11 [12 |13 |14 [15 |16 [17 |18 |19 [20 |21 [22 |23 |24 |25 |26 |27 |28 |29 |30 |31 |32 |33 |34 |35 |36 |37 |38 |9 |40 |41 |42 |43 |44 |45 |46 [47 |48 |49 [0 [s1 [s2 EY . Gerente y diseftador de
establecimiento 3, Intemet 1 2 [3 |4 |5 |6 |7 [8 [9 [10 |11 |12 [13 |14 |15 |16 |17 [18 |19 |20 |21 [22 |23 |24 |25 |26 [27 [28 |29 |30 |31 (32 [33 |34 |35 |36 [37 (38 |39 |40 |41 [42 [43 |44 |45 |46 [47 |48 |49 |50 [51 |52 $0 interiores
4. Amueblar el establecimiento 1 |2 [3 |4 |5 [6 |7 [8 [0 [10 |11 |12 |13 |14 |15 [16 |17 [18 [19 |20 |21 [22 |23 |24 [25 |26 |27 [28 |29 |30 [31 |32 |33 [34 [35 |36 [37 |38 |39 [40 |41 |42 [43 |44 |45 |46 [47 |48 |49 [50 |51 |52 30
TOTAL $12.000
PLAZA
OBJETIVO: Determinar una estrategia fija de distribucion para mejorar el posicionamiento de la marca en Ia ciudad e Pasto durante el afio 1.
ESTRATEGIA: Distribucion exclusiva.
DESCRIPCION: Elegir y continuar con més alianzas de distribuidores y productores de marcas narifienses para aumentar el prestigio de la marca del establecimiento durante el afio 1.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS 5
DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Conocer los diferentes productos y
marcas narifienses nuevas. 1f2f3|4|s|6|7|8|9|w0]11|12(13]14|15|16|17|18|19(20|21|22(23|24|25|26|27(28(29|30(31|32(33|34|35(36|37(38(30|40(41|42(a3|4a|as 46|47 |a8|49|50 51|52 0
2. Saber qué necesidades y exigencias
1. Realizar un estudio |- Y
de marcas narifienses | €€ 208 proveedory distribuidor. 1|2]|8|4|s|6|7|8|9|w0|1|12|13|14[15(16|17(18(19(20(21(22|23[24|25(26(27(28|209(30(31|32|33(34|35]36|37|38|39|40|41|42|43| 44|45 46|47 |48|49|50|51|52 0
3. Lograr un beneficio mutuo con la Gerente administrativo y
alianza a realizar. 1[2|3|4a|s|6|7|8|9o|10|11]12]13]14]15|16|17|18|109|20|21|22|23|24|25|26|27| 28| 20| 30| 31| 32| 33|34 35|36 |37 3830041 |a2|a3|aaas|a6|a7(a8|a0|s50|s51 |52 0 proveedores y Nuevos contratos
° distribuidores realizados
1. Llegar a acuerdos comerciales con los narifienses
proveedores y distribuidores. 1| 2| 3| 4f s| e 7| 8| of 10 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 30| 40| 41| 42| 43| a4l 45| 46| 47| 48| 9| 50| 51| 52] 0
i 2. Defimir con ellos pautas, deberes y
2. Realizar contratos 1| 2| 3| 4| s| e 7| 8| of 10f 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 30| 40| 41| 42| 43| a4l 45| 46| 47| 48| 49| 50| 51| 52| 0
derechos del contrato,
3. Determinar los canales de distribucion
que se van a usar. 1| 2| 3| 4| s| e 7| 8| of 10f 11| 12| 13| 14| 15| 16| 17| 18| 19| 20| 21| 22| 23| 24| 25| 26| 27| 28| 29| 30| 31| 32| 33| 34| 35| 36| 37| 38| 30| 40| 41| 42| 43| a4l 45| 46| 47| 48| 49| 50| 51| 52| 0
TOTAL $0
PLAZA
OBJETIVO: Incrementar las ventas en el afio 1 ubicando los diferentes productos en puntos frios y calientes del establecimiento.
ESTRATEGIA: Ubicacion estratégica en puntos frios y calientes
DESCRIPCION: Se ubicaran los productos de primera necesidad en zonas frias porque los compradores tienen que recorrer todo el almacén para encontrarlos y es posible que en su camino compren algo adicional.
En las zonas calientes se pondran a los productos de menor rotacion o més costosos.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Ubicar Ia linea de artesanias en esta
ona 1|2|3|4afs|6|7|8|9|10f11]12(13(14]15|16]17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27| 28| 29| 20| 31|32 | 33|34 | 35|36 37| 38390 a1 4243 |aaas |46 (a7 (4849505152 $0
1 Ubicacion en zonas |7 UPie@ a linea de bebidas alcondiicas, Namero de productos
" calientes vino y cerveza en esta zona. 1|2|3|4afs|6[7|8|9[10f11]12[13[14]15|16]17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29|30|31|32| 33|34 | 35|36 37| 383940414243 (4445|4647 (4849505152 $0 y marcas en la zona
caliente.
3. Ubicar la linea snacks y golosinas en
esta zona 1|2|3|4afs|6|7|8|9o|10f11]12[13(14]15|16]17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27|28| 29| 20| 31| 32| 33|34 | 35|36 37| 383040414243 |44 a5 |46 (474849505152 $0 i Gerente administrativo y
— m auxiliar de bodega
1. Ubicar la linea de alimentos viveres,
1|2|3|4afs|6[7|8|o[10f11]12(13[14]15|16]17|18]19|20|21|22|23|24|25]|26|27|28|29|30|31|32| 33|34 35|36 |37 383940 (414243 |44 45|46 (a7 (a8 (49505152 $0
2. Ubicacién en zonas |2- Ubicar la linea de aseo personal en Namero de productos
rins esta zona. 1|2|3|a|s|6[7|8|9o|10f11]12[13(14]15|16]17|18|19|20|21|22|23|24|25]|26|27| 28| 29| 30|31 |32 | 33|34 | 35|36 | 37| 38390 a1 4243 |aaas |46 (a7 (4849505152 $0 y marcas en la zona
fria.
3. Ubicar la linea e aseo hogar en esta
ona. 1|2|3|4afs|6[7|8|9|10f11]12[13(14]15|16]17|18|19|20|21|22|23|24|25|26|27|28|29|20| 31| 32| 33|34 | 35|36 | 37| 383940 a1 4243 |aaas |46 (47 (4849505152 $0
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INVESTIGACION DE MERCADOS
OBJETIVO: Realizar un seguimiento y control de la aplicacion de las estrategias del mixde mercadeo del afio 1.
ESTRATEGIA: Investigacion de mercados.
DESCRIPCION: Se emplearén herramientas como la encuesta dirigidos a los clientes para la ion de las ias del mixde mercadeo del afio 1.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Evaluacion y medicion de la estrategia
de posicionamiento. 2|3f4|5]|6|7|8|9|10[11|12|13]14[15|16]|17|18[19|20|21|22(23|24|25|26 |27|28|29(30|31|32(33|34|35(36(37 (3830|4041 42| 43|44 4546|4748 [49]50|51 |52 $0 -
2. Evaluacion y medicion de la estrategia
. de producto. 1|12|3|4|5(6[7(8|9]10|11|12|13|14|15(16(17(18(19(20|21|22|23|24|25|26(27(28(29(3031|32|33|34|35|36(37(38(39(40(41(42|43|44)|45|46|47(48[49(50(51 (52 $0 - N
1. Investigacion de . Cumplimiento/No
mercados parala |3 Evaluacion y medicion de las cumplimiento con los
evaluacion de 1as  |estrategias de precio. 1|2(3|als|6|7|8|9|10f11|12]13|14|15|16|17|18|19|20]21|22|23|24|25|26|27|28|29|30|31(32|33|34|35|36|37|38|39|40|41|4a2|43|44|a5|46|47]|48[49]50]51|52 $0 - Gerente administrativo |  objetivos de las
ias del mixde TEae T estrategias del mixde
valuacion y medicion de las -
mercadeo. estrategias de promocion, 1|2]|3]|4|s5|6|7|8|9|tw0f1n|12(13[14[15]16(17|18|19|20|21|22|23|24|25| 26|27 2829|3031 |32(33(34(35(36(37(38(30(40|41|42|43|44|45|46|47| 4849|5051 52 $0 - mercadeo delaio 1
5. Evaluacion y medicion de las
estrategias de plaza. 1|2]3|a|s|6|7|8]|9|w0|11]|12|13]14|15|16]17|18]19]|20|21|22|23[24|25|26|27|28|29|30|31|32|33|34|35|36|37|38|39|40|4a1|42|43|4a|45|a6|a7|48]|a9|50]|51 |52 $0 -
TOTAL 0
INVESTIGACION DE MERCADOS
OBJETIVO: Medir el nivel de satisfaccion del mercado objetivo cada fin de mes durante el afio 1.
ESTRATEGIA: Investigacion de mercados.
DESCRIPCION: Se emplearén herramientas como el sistema de PQRS dirigidos a los clientes cafa fin de mes para medir el nivel de su satisfaccion en cuanto a la operacién y servicio prestado por la empresa Urkunina lo Nuestro.
CRONOGRAMA ANUAL
ACTIVIDADES TACTICAS DESCRIPCION
SEMANAS PRESUPUESTO PRESUPUESTO RESPONSABLE INDICADORES
1. Implementar un buzon de PQRS para .
evaluar la satisfaccion delos clientes | 4 { 2 (3| 4| 5|6 |7|8|9[10[11]|12|13[14|15|16|17(18|19|20|21|22|23|24[25|26|27|28(29|30(31|32|33]|34|35 |36 |37| 38|30 (40| 41|42|43|aa|45|46|47 48] 49|50 51|52 $40.000 Buzon de sugerencias
cada fin de mes metalico
2. Realizar la planeacion de la
investigacion 1(2|3|4(5|6[7)|8[9|10(11|12|13(14|15(16|17(18|19(20(21(22(23|24(25|26(27|28(29|30|31|32|33(34|35(36|37|38(39|40(41|42(43|44(45|46|47|48|49|50|51 52 $0 -
1. Medicion del nivel (3. Planificar y ejecutar el trabajo de Nivel de satisfaccion
de sati ion del  |campo ion de i i6 112|3|4(5(6[7(8|9|10|11|12|13|14|15(16(17(18(19(20)|21|22|23|24|25|26(27(28(29(3031|32|33|34|35|36(37(38(39(40|41(42|43)|44)|45|46|47|48[49(50(51 (52 $0 - Gerente administrativo | del mercado objetivo
servicio al cliente cafa fin de mes
4. Anlisis e interpretacion de los
resultados cada fin de mes. 1(2|3|4|5]|6|7]|8|9a|10]|11|12]13]|14[15|16|17|18]|19|20]21|22|23|24[25(26|27 (28|29 3031|3233 34|35 |36|37|38|30|40(a1|42|a3|4a|45|46|47|48[49]50|51 52 $0 -
5. Adaptar el servicio tomando en cuenta
:’5fes“"adosde'ﬂ““”es'a“ﬂdﬂ"" 1(2(3|4|5|6|7[8|9[10(11|12|13|14|15(16(17(18(19|20|21|22|23|24 2526 (27(28(29|30|31|32|33 34 (35(36(37(38(39|40|41 |42 (43 (4445 |46|47|48|49|50|51 (52 $0 -
e mes.

TOTAL PRESUPUESTO DEMERCADEO ANO 1 $7.953.664

Nota. En la figura 30 se encuentra el plan de mercadeo para el afio 1 con las diferentes, actividades, tacticas, cronograma,
presupuesto, responsable e indicadores para las variables posicionamiento, producto, promocién, precio, plaza e investigacion de

mercados.
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4. Estudio técnico

En el estudio técnico del proyecto presentado se evidencian los siguientes aspectos, la
localizacion del establecimiento, su proceso productivo, la ingenieria del proyecto, los
requerimientos de maquinaria, el disefio y distribucién de planta; para que de esta manera se
pueda saber como aprovechar los recursos de manera 6ptima y lograr los objetivos planteados.
4.1 Localizacion
4.1.1 Macro localizacion

Para delimitar la localizacion del establecimiento “Urkunina, Lo Nuestro” se tiene en
cuenta que, al ser un autoservicio para productos regionales se desea ubicarlo dentro del pais
Colombia y en el departamento de Narifio, mas exactamente en la ciudad de Pasto que pertenece
a la region Andina con una ubicacion de latitud 1°12'52.48"N, longitud 77°16'41.22"0 y una
altitud 2.527 msnm; debido a que primeramente la materia prima necesaria y los productos
fabricados se encuentra en esta parte del pais y segundo porque el consumidor principal se
localiza en la ciudad, esto brinda facilidad a la hora de comercializar, vender y distribuir los
bienes desde el proveedor hasta el punto de venta.
4.1.2 Micro localizacion
Tabla 22

Matriz de alternativas de localizacion

MATRIZ DE ALTERNATIVAS DE LOCALIZACION
Factores Peso Calle 20 # 23 — 28, Cra 28a No. 17- Sector Parana
Relevantes Asignad Centro 22, Centro
0 Escala | Calificacié6 | Escal | Calificacié | Escal | Calificacio
0-100 | n a 0- n a 0- n
ponderada | 100 | ponderada | 100 ponderada
Ubicacion 0,28 80 22.4 60 16,8 30 8,4
Accesible
Costos de
arrendamiento 0,25 80 20 50 12,5 40 10
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Servicios 0,15 50 75 50 75 50 75
publicos

Ubicacion de 0.18 80 14.4 80 14.4 80 14.4
productos

Seguridadenla |, 70 98 70 98 70 98
Z0na

Totales 1 74,1 61 50,1

Nota. Para la realizacion de esta matriz, se asignaron unos pesos segun la importancia de

los factores, los cuales en su totalidad debian dar 1; cada opcidn tiene un puntaje en la escala de

0 a 100 dependiendo su grado de importancia. Se multiplica el peso asignado por el valor de la

escala de cada alternativa, dando como resultado la calificacion ponderada, la cual se suma para

brindar la eleccion 6ptima para la localizacion del establecimiento. Por ende, se determiné que la

mejor opcidn para localizar el Autoservicio Urkunina es en el sector calle 20 # 23 — 28, Centro,

puesto que obtuvo un puntaje de 74,1, cumpliendo con la mayoria de los factores establecidos

Figura 31

Micro localizacion del autoservicio Urkunina lo Nuestro

Y
| g0

Nota. Como se muestra en la figura 31, en la comuna 1 del barrio centro de la ciudad de

Pasto en la calle 20 # 23 — 28, se encuentra una alternativa de ubicacion que tuvo mayores
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puntajes en los factores establecidos de la matriz de micro localizacion, los cuales son ubicacién
accesible y central para los clientes y distribuidores, costos de arrendamiento y servicios publicos
moderados; también hay una buena seguridad en la zona.

4.2 Proceso productivo

Tabla 23

Simbolos convencionales del diagrama de flujo

. . RESULTADO QUE
SIMBOLO DESCRIPCION
PREDOMINA

Operacién Produce o realiza
Inspeccion Verifica

Espera Interfiere
Almacenaje Guarda

Iniciar y terminar diagrama Inicio — Fin
de flujo
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Figura 32

Diagrama de flujo

INICIO

Requerimiento
de mercancia

Cotizacion

Registra y
contabiliza en
sistema contable

Busca otro Pedido a
proveedor proveedor

Pago en caja

Consignacién
al proveedor

Ingreso clientes al
establecimiento

Surtir mercancia

Recepcion del en gindolas

pedido

Devoludon R N i
: " si Presenta anomalias No
mercancia

Nota. De la figura 32 se pueden realizar los siguientes analisis:

- Requerimiento de mercancia (Operacion): Como empresa se necesita buscar
proveedores quienes surtan la mercancia necesaria para el autoservicio y logar alianzas

comerciales.
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- Cotizacidn (Inspeccion): Averiguar los costos, marcas, lineas de los productos
regionales que ofrecen las diferentes empresas y los que mejor se adapten los requerimientos,
pasar a definirlos como los proveedores y distribuidores para el establecimiento.

- Pedido a proveedor (Operacion): Después de definido los proveedores y distribuidores
mediante una alianza comercial, se debe definir el tiempo, frecuencia y cantidad de los pedidos.

- Busca otro proveedor (Espera): Si el anterior proceso no tiene las condiciones
requeridas, se inicia la busqueda y la cotizacion de otro proveedor.

- Consignacion al proveedor (Operacidn): Si el proceso sigue su rumbo, se procede a
consignar el dinero acordado al proveedor o distribuidor.

- Recepcion del pedido (Operacién): Cuando llegue el pedido al establecimiento, se le
hara la debida recepcion en el establecimiento.

- Presenta anomalias (Inspeccidn): Se analiza el pedido recibido si este presenta
anomalias, errores de fabrica o de distribucion se le informara al proveedor.

- Devolucion de mercancia (Espera): Después de informar al proveedor de la anomalia, se
procede a hacerle la devolucién debida.

- Almacena en bodega (Almacenaje): Si después de revisar la mercancia, esta no presenta
anomalias, se lleva el producto a bodega o almacenaje del establecimiento.

- Surtir mercancia en géndolas (Operacidn): Posteriormente, la mercancia es distribuida
dentro del negocio para surtir debidamente cada tiempo acordado en los espacios asignados de
las géndolas.

- Ingreso clientes al establecimiento (Operacién): Cuando el establecimiento esté en

condiciones, se hara la apertura diaria para el ingreso de los clientes.
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- Pago en caja (Operacion): Una vez los clientes hagan sus debidas compras o
adquisiciones, se realiza el pago en alguna de las dos cajas disponibles.

- Factura (Operacion): Una vez realizado el pago, se notifica y se entrega un comprobante
de pago, por medio de una factura para los clientes que asi lo deseen.

- Registra y contabiliza en sistema contable (Operacion): Para llevar un adecuado flujo
de caja de las ventas y compras diarias se hara uso de un sistema contable.

- Archivo (Almacenaje): Finalmente los registros obtenidos, se llevan al area de archivos

para gestionar, clasificar, ordenar y conservar estos documentos en debidas carpetas.
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4.3 Ingenieria del proyecto

Dentro del establecimiento se ha decidido comercializar 6 lineas de productos que son las preferidas y consumidas por el
mercado de la ciudad de Pasto como: a) alimentos viveres en general, b) bebidas alcohdlicas, vino y cerveza, c¢) snacks y golosinas, d)
aseo y cuidado personal, e) aseo para el hogar, f) artesanias.
4.3.1 Portafolio de productos linea de viveres alimentos
Figura 33

Linea de alimentos viveres en general

Nombre del Garbanzo, Cebada Perlada, Arrocillo, Quinua.

producto

Generalidades Esta marca vende variedad de granos como: legumbres, cereales y otros.

Precio Garbanzo 500 g = $3.750, Cebada perlada 500 g = $1.600, Arrocillo 500 g = $1.350 y Quinua 500 g =
$3.400
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Nombre del Producto

Lenteja, Cebada Molida

Generalidades

Esta empresa vende
variedad de granos

Precio

B |
-

3 =
i
5

Lenteja 5009 = $3.350,
Cebada molida 5009 =
$1.750

Nombre del Producto

Frijol Bola Roja, Maiz Pira,

Nombre del | Frijol Bola roja, Frijol Cabeza negra, Frijol
Producto Blanquillo
Generalidades | Esta empresa vende variedad de granos y
legumbres
Precio Frijoles Bola Roja 500g = $4.350, Cabeza
Negra 500g = $3.350 y Blanquillo 5009 =

Generalidades

Esta empresa vende variedad
de granos, enlatados y avena

Precio

Frijoles Bola Roja 5009 =
$4.450 y Maiz Pira 5009 =

Nombre del Producto

Maiz pilado blanco, Maiz
molido blanco

Generalidades

Esta empresa vende
variedad de granos

Precio

Maiz Pilado Blanco 500g
= $1.700 y Maiz Molido
Blanco 500g = $1.700
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Nombre del Producto Harina _

Esta empresa vende Generalidades Agua en botella y
Generalidades harina en varias bolsa de 600 ml
presentaciones -
Precio Harina 2.500g = Precio $2.500

$7.950 l!

)

Nombre de la Marca Avicola Caicedo Nombre de la Marca Carnes Frias Villa
Maria

Nombre del Producto Pollo Crudo Nombre del Producto Chorizo crudo x 10
Generalidades Esta empresa vende Unidades
pollos y menudencias Generalidades Esta empresa vende
Precio Pollo Entero Crudo = carnes frias.
$14.500 Precio Chorizo Crudo 10
Uds. = $14.000
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4.3.2 Portafolio de productos linea de bebidas alcohdlicas, vino y cerveza
Figura 34

Linea de bebidas alcohdlicas, vino y cerveza

Generalidades Cerveza artesanal Generalidades Vino artesanal sin
narifiense de 330 afiadidos y 100% natural,
CC. emprendimiento
$5.500 narifiense.
Precio $27.000 und

&

D’more

‘\ VINO ARTESANAL

Generalidades Cerveza artesanal nacida
en Guachucal Narifio 330
ml

Precio $5.500
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4.3.3 Portafolio de productos linea de snacks y golosinas

Figura 35

Linea de snacks y golosinas

Generalidades

Chocolate
semiamargo relleno de
arequipe, empaque x 6
unidades.

Generalidades

142

Variedad de
sabores, por unidad

$2.800

Precio

$ 6.000

Generalidades

Gaseosa en
variedad de sabores
X 400 ml

Generalidades

Vaso de Yogurt
X 200 gm

Precio

$1.000

Precio

$ 2.000

Almendras de leche
Peso 450 g, Dulces de
leche, coco y bocadillo
de guayaba.

$2.700

Generalidades

Kumis en botella
de 1750 ml

Precio

$ 13.000
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4.3.4 Portafolio de productos linea de aseo personal

Figura 36

Linea de aseo personal

Generalidades

Jabon de 80 g (unidad)

Generalidades | Crema Corporal

do 500
”
Jabones do 1001
Praco $10.000
£

JABON LIouD0

s

g8 88

:
o
o de 10 [ =] .
PR - 5 IR ‘Bombo de oo
. et
s de 130 PRRC R
Precio $12.000 43

o

Precio $6.000 Multinutfiti\{a 800g,
PRECIOS _ marca Mi Dia.
ABONES 5611 Precio $ 8.500

Generalidades

Eco Cosmika

Precio

$ 20.000

Generalidades

Jabon de barra
de avena x3
marca Mi Dia

Precio

$5.800

cccccccccccc

Generalidades | Cepillo
Ecoldgico Eco
Cosmika
Precio $9.000
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4.3.5 Portafolio de productos linea de aseo para el hogar

Figura 37

Linea de aseo para

Generalidades

el hogar

Envase de 500 ml,
varias presentaciones

Precio

$4.000

JETERGEN

RGEN
i w.,i

Precio $ 22.500

Generalidades

Envase de 500 ml,
varias
presentaciones

Precio

$2.500

Generalidades

B
-

Convierte tu hogar en
una zona segura, libre
de virus y protegido de
bacterias 3.785 CC.

A s —

/N

Generalidades

Precio

$ 24.000

Envase de 100 g
(unidad)

Precio

$3.000
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4.3.6 Portafolio de productos linea de artesanias

Figura 38

Linea de artesanias

Generalidades

Cuyes creados
en varias
profesiones,
Unidad

Precio

$ 10.000

g

Generalidades

Hermosa boina
en colores vivos
para dama

Precio

$ 50.000

Generalidades

Bolso canasta
caracol elegante

Precio

$ 70.000

Generalidades Mufiecas de
trapo, tejidos
pequeios

Precio $5.000a$%
7.000

Generalidades

Portalapices

Artesania Barniz
De Pasto Disefio
Andes - Madera

Precio

$ 26.400

Generalidades Categoria
Suvenires
Precio $ 20.000
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4.4 Requerimiento de maquinaria y equipo de oficina
Tabla 24
Adecuaciones e instalaciones del establecimiento
ADECUACIONES E INSTALACIONES
Detalle inversion Referencia Cant. Prgmq Precio
Unitario Total
. Galon de pintura
Pintura Vinitex 4 $60.000 | $240.000
Insumos para pintar | Kit para pintar 5 piezas 1 $ 34.900 $34.900
Mano de obra Pintura paredes 124 m2 1 $380.000 | $380.000
Publicidad De
Letrero Exteriores Fabricacion 1 $490.000 | $490.000
Cajas Avisos
Luminosos
Lampara Led 36w
Lamparas Acrilica Sobreponer 6 $19.000 | $114.000
Facil Instalacion
TOTAL $1.258.900
Tabla 25
Equipo de computacion y comunicacién
EQUIPO DE COMPUTACION Y COMUNICACION
Detalle inversion Referencia Cant. Pr_emq Precio Total
Unitario
Computador De Mesa Lenovo
Computador Aio V130 20Igm Celeron 3 $ 1.089.800 $ 3.269.400
J4025 4Gb 1Tb
Impresora multifuncion
Impresora Kyocera Ecosys M2135dn 2 $ 3.492.900 $ 6.985.800
blanca y negra 120V
Telefono De Escritorio
Teléfono Pananasonic Kx-ts500 1 $ 65.000 $ 65.000
Original
Galaxy A12 64Gb Black
Celular SAMSUNG SM- 2 $571.900 $1.143.800
A127TMZKGLTC
TOTAL $11.464.000
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Tabla 26

Muebles y enseres

147

MUEBLES Y ENSERES

Detalle

Precio

bebidas con luz LED

) . Referencia Cant. e Precio Total
Inversion Unitario
Escritorio | CScritorio Astana Rta Color | 4 $233.900 $701.700
Rovere
Silla Oficina Escritorio
Sillas Estudio Interlocutora Tela 3 $ 195.000 $ 585.000
Viena
] Archivador Metélico 2x1 Sin
Archivador Tapa Con 3 Gavetas 1 $329.900 $329.900
Caja HBE-CC-13, Marca
registradora highbright, 2 $540.000 $1.080.000
Géndolas de Altura x Ancho x
Profundidad: 180 cm x 92 4 $ 460.000 $ 1.840.000
pared
cm x 35 cm
Géndolas Altura x Ancho x
Profundidad: 140 cm x 200 4 $ 1.308.000 $5.232.000
centrales
cmx 70 cm
Congelador Electrolux
Nevecom EFCC20C3HQW Horizontal 1 $1.399.900 $1.399.900
Blanco 200L
. Carro Mercado Plegable
Carritos Unidad 10 $42.600 $ 426.000
Canastas Combo x6 canastilla plastica 2 $ 168.900 $ 337.800
, Datafono Redeban -
Datafono Dispositivo Mévil con papel 2 $ 75.000 $ 150.000
Kit Camaras De Seguridad
Céamaras Hilook Dvr 4 Ch 1080 + 4 1 $429.000 $429.000
Cam 1080
Televisor Televisor Challenger 32 1 $754.900 $754.900
pulgadas led
Alarma Inalambrico Gsm Sms Home 1 $229.424 $ 229.424
Extintor Extintor ABC metalico 2 $ 120.000 $ 240.000
Nevera Refrigerador nevera de 1 $2.998.300 | $2.998.300

TOTAL

$ 16.733.924
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Tabla 27

Servicios basicos

Precio Precio
SERVICIOS Mensual Anual
Agua potable y aseo $120.000 | $1.440.000
Energia eléctrica $400.000 | $4.800.000
Teléfono e internet 200MG $72.000 $ 864.000
2 planes de celular 25GB todo incluido $ 70.000 $ 840.000
TOTAL $ 7.944.000
Tabla 28
Utiles de papeleria
UTILES DE PAPELERIA
. Precio Precio Precio Total
Detalle Referencia Cant. Unitario | Total Mes Afio
Resma de Resma De Papel
papel para | Blanco Tamafio Carta 10 $17.800 | $178.000 | $2.136.000
impresion 500 Hojas
Folder A-Z Folder A-Z 6 $ 13.500 $81.000 $972.000
Boligrafo Lapicero Bic
Lapiceros Cristal Clasico X 12 2 $9.200 $18.400 $ 220.800
Color Negro
Caja De Lapices
Lépices Mirado Paper Mate 2 $12.700 $25.400 $ 304.800
X12 Unidades
Borrador Nata Pz-60
Borradores | Caja X 12 Unidades 2 $6.800 $ 13.600 $163.200
Pelikan
Cosedora Grapadora
Grapadora Offiesco 309 Metalica 3 $ 10.000 $30.000 $ 360.000
Saca ganchos Offiesco
Saca ganchos 309 Metélica 3 $4.100 $12.300 $ 147.600
Perforadora Traslucida
Perforadora Offiesco 342 Metalica 3 $ 7.500 $22.500 $ 270.000
Calculadoras Cientifica
Calculadora 240 FUNCIONeS 3 $11.900 $35.700 $ 428.400
TOTAL $416.900 $5.002.800
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Tabla 29

Elementos de aseo

ELEMENTOS DE ASEO

. Precio Precio | Precio Total
Detalle Referencia Cant. Unitario | Total Mes Anual
Paoel Dispensador Papel
Hi iépnico Higiénico Institucional 2 $30.000 | $60.000 | $720.000
g Rollo 250 Mts
Jabén Jabon liquido
. antibacterial Paquete 4 $18.600 | $74.400 | $892.800
Liquido
41+500ml
Detergente | Detergente polvo Bulto
3 $43.600 | $130.800 | $1.569.600
polvo 20kg
- 0
Alcohol para Alcc?hol Gllcgrlnado 70% 4 $30.000 | $120.000 | $1.440.000
manos Galon Asepsia De Manos
Escoba | CocopasuaveOrquidea |, | g oo | g13600 | $163.200
Con Mango Fuller
Trapeador Trapeador Suave 2 $5.200 $10.400 | $124.800
Bolsas de | Bolsa de basura 70x90cm ) $18.900 | $37.800 $ 453.600
basura 30 uds
Recogedor | RecogedorDeBasura |, gppn | g11000 | $132.000
Con Mango
Canecade | CanecaPlasticaVaiven | ¢ | ¢ay000 | §185.400 | $2.224.800
basura 10 Litros
TOTAL $643.400 | $7.720.800
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4.5 Disefo y distribucién de planta
Figura 39
Diserio y distribucién de planta
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Nota. En la figura 39, se puede observar la distribucion de planta, en este caso se
pretende ubicar el establecimiento en el centro de la ciudad y se optd por un area de 9,3m X
10,5m dando un total promedio de 100 metros cuadrados para que el negocio inicie, se prefiere
un espacio pequefio para minimizar los costos, pero dentro de esta se encuentran todas las areas y
oficinas necesarias para la empresa.

La estructuracion del establecimiento por el momento es basica, pero cumple con el

conducto para las diferentes actividades evitando retrasos y tiempo perdido; por lo tanto, se
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encuentra primeramente la entrada principal al local, seguido del lugar de pago o caja a cada lado
para la eficacia del proceso de compra, en el area media se encuentran las géndolas encargadas
de mostrar los productos (4 de pared y 4 centrales), también las neveras de bebidas, productos
lacteos y carnes. Finalmente, se muestra el area de las oficinas divididas para gerente

administrativo y financiero, oficina del contador, 2 bafios y la bodega como almacenamiento.
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5. Estudio administrativo

El estudio administrativo de la idea de negocio “Urkunina lo Nuestro” comprende el
direccionamiento estratégico, la estructura organizacional, manual de funciones, la nébmina, los
procedimientos y reglamentos para la constitucion juridica de la empresa.
5.1 Direccionamiento estratégico
Mision

Urkunina lo Nuestro, es un autoservicio ubicado en el suroccidente colombiano que
entrega bienestar a las familias y personas; trabajando de la mano con empresarios y artesanos
busca apoyar la industria regional y generar nuevas experiencias de merqueo, ofreciendo
variedad de productos exclusivamente de marcas narifienses de excelente calidad, a un precio
justo y prestando un servicio gratificante para nuestros clientes.
Vision

En el afio 2025 Urkunina lo Nuestro llegara a posicionarse como una empresa con alto
reconocimiento y prestigio, logrando una mayor expansion de nuestras tiendas en el sector retail
en la ciudad de Pasto; asegurando el bienestar de nuestros clientes y asociados para alcanzar un
crecimiento sostenido y rentable que a su vez fortalezca la industria narifiense.
Principios corporativos

Trabajo en equipo. Trabajamos con liderazgo y compromiso en un ambiente donde se
respeten todas las ideas y opiniones; comprometidos con un propdsito que es lograr la
satisfaccion plena y bienestar para nuestros clientes.

Innovacién. Implementamos un servicio nuevo donde se ofrecen productos

exclusivamente de marcas narifienses para apoyar la industria regional.
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Calidad. Buscamos la mejora continua revisando y verificando constantemente nuestros
productos que llegan de los diferentes proveedores y cumpliendo con todos los estandares de
calidad.

Adaptabilidad. Desarrollamos mecanismos y estrategias para responder con flexibilidad
ante los cambios del entorno con el propdsito de cumplir con nuestros objetivos corporativos.

Servuccidn. Nos destacamos por brindar un servicio al cliente con una comunicacion
clara, amable, cordial, &gil e incorporando todos los protocolos de bioseguridad.

Valores corporativos

Respeto. Desarrollar una conducta donde prevalezcan las buenas relaciones
interpersonales entre el equipo de trabajo y los clientes.

Integridad. Actuamos conforme a los valores y principios propuestos para crear
relaciones de confianza y transparencia.

Confiabilidad. Trabajamos constantemente para cumplir lo prometido y lograr eficacia,
eficiencia y productividad para satisfacer plenamente a los clientes y el personal en la
organizacion.

Compromiso social. La empresa trabaja mutuamente con empresarios y artesanos
narifienses para impulsar el desarrollo de la region; y asi mismo promoviendo practicas para la

preservacion y mejora de la sostenibilidad ambiental.
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5.2 Estructura organizacional
Figura 40
Organigrama
JUNTA DIRECTIVA
Gerente Gerente
financiero administrativo
Finanzas Mercadeo vy Recursos
ventas humanos
Contador Cajeros Auxiliar Auxiliarservicios
2] bodena generales
Tabla 30
Estructura organizacional a nivel de cargo
. No de o
Area Cargo Descripcion
personas
Supervisar y crear modelos de prevision,
o Gerente evaluacion de riesgo de las inversiones y
Directivo 1

financiero la garantia de que todas las actividades
contables cumplan los reglamentos.

Planificar, organizar, dirigir, controlar,
. Gerente . ..
Directivo 1 . . coordinar las actividades de la
administrativo o

organizacion.

Analizar, interpretar y registrar la
contabilidad, con el fin de presentar
informes basados en los estados
financieros a la gerencia.

Finanzas 1 Contador
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Recepcionar, entregar y custodiar dinero
Mercadeo y . en efectivo, cheques, giros y demas
Cajero .
ventas documentos de valor, a fin de lograr la
recaudacion de ingresos a la institucion
- Recibir, verificar e ingresar la
Mercadeo y Auxiliar de ., g .
documentacién y la mercancia que debe
ventas bodega
resguardarse en la bodega.
- . .| Realizar las labores de aseo y limpieza,
Recursos Auxiliar servicios . . i .
para brindar comodidad a los funcionarios
humanos generales .
y clientes de la empresa.
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5.3 Manual de funciones y cargos

Tabla 31

Manual de funciones y cargos

156

Nombre del Funciones Herramientas Requisitos
cargo
1. Hacer previsiones de los resultados mensuales, | 1. Computador | 1.Educacion: Profesional en
trimestrales y anuales 2. Internet Administracion Financiera,
2. Aprobar o rechazar los presupuestos Administracion de Empresas o
Gerente 3. Gestionar los riesgos, realizar analisis de costes Economia.
i i beneficios L N
financiero y _ 2. Experiencia minimo 3 afos.
4. Evaluar y tomar decisiones sobre las
inversiones
5. Supervisar a un equipo de contables
1. Planificacion, organizacion y supervision 1. Computador | 1. Educacion: Profesional en
general de las actividades desempefiadas por la 2. Internet Administracion de Empresas, Economia,
empresa. Mercadeo o afines.
2. Administracion de los recursos de la entidad y 5 Experiencia minimo 3 afios
coordinacion entre las partes que la componen. - EXP :
Gerente 3. Estudiar los diferentes asuntos financieros,
administrativo | administrativos, de marketing, etcétera
4. Tomar decisiones criticas, especialmente
cuando se trata de asuntos centrales o vitales para
la organizacion.
5. Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de
trabajo.



https://resources.workable.com/accountant-job-description
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Contador
publico

1. Diligenciar y mantener actualizados los libros
de contabilidad (auxiliares, diario, mayor y
balances, inventarios).

2. Mantener la informacion contable al dia con
todos los soportes a través de digitacion en
un software contable.

3. Elaborar y presentar los estados financieros con
sus respectivas notas, con la periodicidad
acordada en el contrato, como minimo una vez al
afio segun requisitos de la normatividad contable.

4. Preparar las declaraciones tributarias nacionales
y territoriales con los respectivos anexos
relacionados

5. Elaboracion de la informacién exdgena con
destino a las autoridades tributarias.

1. Computador
2. Software
contable

3. Internet

1. Educacién: Profesional en Contaduria
Publica.

2. Experiencia minimo 2 afios.

Auxiliar de
bodega

1. Procesamiento de pedidos, actividades
relacionadas al tratamiento de las 6rdenes de
compra.

2. Carga y descarga de la mercancia de los
clientes y proveedores.

3. Gestion de almacen. Llevar un control de las
entradasy salidas de los prodcutos

4. Reportar y separar las mercancias averiadas
para devolucién.

5. Almacenar en el lugar asignado la mercancia de
cada uno de los proveedores.

6. Realizar el aseo y organizacion de la bodega y
velar por que se conserve.

1. Internet

1. Educacién: Bachiller.

2. Experiencia minimo 2 afos.



https://escuela-emprendedores.alegra.com/tecnologia/software-contable-para-pymes-que-necesito/
https://escuela-emprendedores.alegra.com/tecnologia/software-contable-para-pymes-que-necesito/
https://escuela-emprendedores.alegra.com/tecnologia/software-contable-para-pymes-que-necesito/
https://blog.alegra.com/que-son-los-medios-magneticos/
https://blog.alegra.com/que-son-los-medios-magneticos/
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Cajero (2)

1. Recibe y entrega cheques, dinero en efectivo,
depdsitos bancarios y otros documentos de valor.

2. Registra directamente operando una
computadora o caja los movimientos de entrada y
salida de dinero.

3. Realiza arqueos de caja.

4. Suministra a su superior los movimientos
diarios de caja.

5. Sellar, estampar recibos de ingresos por caja,
planillas y otros documentos.

6. Realiza cualquier otra tarea a fin que le sea
asignada.

1. Caja
registradora
2. Datafono
3. Internet

1. Educacién: Bachiller con técnico o
tecnélogo en contabilidad.

2. Experiencia minimo 1 afio.

Auxiliar en
Servicios
generales

1. Asear las oficinas y areas asignadas, antes del
ingreso de los funcionarios y velar que se
mantengan aseadas.

2. Mantener los bafios y lavamanos en perfectas
condiciones de aseo y limpieza

3, Clasificar la basura empacando desechos
organicos, papeles y materiales solidos en bolsas
separadas.

4. Mantener limpios los muebles, enseres,
ventanas, vidrios, cortinas, paredes y todo
elemento accesorio de las areas de las oficinas.

5. Orientar a los usuarios y suministrar la
informacion que le sea solicitada, de conformidad
con los procedimientos establecidos.

1. Implementos
para aseo.

1. Educacién: Bachiller.

2. Experiencia minimo 1 afio.




PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022 159
5.4 Nomina
Figura 41
Nomina de empleados
Ret Empleado| Seguridad social (Aportes Empresa) Aportes Parafiscales Provision Prestacio iales (Empresa)
. y Subsidio Tnt Costo Total| Costo Total
Salario Base| Dias Caja de S| s Pago Neto
Nombre Mensual |Liquidados de Salud Pensién Salud Pensién Riesgos c o ICBF SENA Cesantias | sobre las v Vacaciones | Empleado Empresa Empresa
Transporte ompensacién e Servicios Mensual Anaal
4% 4% 8,50% 12% 0,522% 4% 3% 2% 8,33% 12% 8,33% 4,17%
Gerente financiero $ 2.000.000 30 $117.172]  $80.000|  $80.000| $170.000] $240.000 $10.440 $80.000)  $60.000] $40.000 $176.431 $21.172| $176.431 $83.333| $1.957.172| $3.174.979| $38.099.74%
Gerente administrativo | § 2.000.000 30 $117.172]  $80.000]  $80.000| $170.000] $240.000 $10.440 $80.000]  $60.000]  $40.000| $176.431 $21.172| $176.431 $83.333| $1.957.172| $3.174.979| $38.099.749
Contador § 1.800.000 30 $117.172)  $72.000)  $72.000] $153.000] $216.000 $9.396 §72.000)  $54.000]  $36.000) $159.764| $19.172| $159.764] $75.000{ $1.773.172| $2.871.268| $34.455.221
Cajero $ 1.000.000 30 $117.172]  $40.000|  $40.000|  $85.000| $120.000 $5.220 $40.000]  $30.000]  $20.000 $93.098|  $11.172| $93.098] $41.667| $1.037.172| $1.656.426| $19.877.109
Cajero $ 1.000.000 30 $117.172]  $40.000]  $40.000|  $85.000] $120.000 $5.220 $40.000]  $30.000]  $20.000 $93.098|  $11.172] $93.098| $41.667| $1.037.172| $1.656.426| $19.877.109
Augiliar bodega § 1.000.000 30 $117.172]  $40.000]  $40.000] $85.000] $120.000 $5.220 $40.000)  $30.000]  $20.000 $93.098|  $11.172|  $93.098] $41.667| $1.037.172| $1.656.426| $19.877.108
Auxiliar servicios 30
generales $ 1.000.000 $117.172]  $40.000]  $40.000|  $85.000| $120.000 $5.220 $40.000]  $30.000]  $20.000 $93.098|  $11.172]  $93.098| $41.667| $1.037.172| $1.656.426| $19.877.109
TOTALES $9.800.000 $820.204 | $392.000 | $392.000 | $833.000 ($1.176.000| $51.156 $392.000 | $294.000 | $196.000 | $885.017 | $106.202 | $885.017 | $408.333 |$9.836.204 [$15.846.929| $190.163.152

(Mnisterio del Trabajo, 2021), se obtuvieron los pagos netos por cada empleado, costo total para la empesa mensual y anual del

personal que trabajara en el autoservicio Urkinina lo Nuestro.

Nota. Teniendo en cuenta el salario minimo para el afio 2022 que se fijo en $1.000.000 y el auxilio de transporte en $117.172,
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5.5 Constitucion juridica
5.5.1 Clasificacion de actividades economicas CI1U

El CIIU para la empresa “Urkinina lo Nuestro” teniendo en cuenta la Revision 4 adaptada
para Colombia CIIU Rev. 4 A.C, segun el DANE (2020) es 4711 Comercio al por menor en
establecimientos no especializados con surtido compuesto principalmente por alimentos, bebidas
(alcohdlicas y no alcohdlicas) o tabaco.

Esta clase incluye:

* Los establecimientos no especializados de comercio al por menor de productos cuyo
surtido esta compuesto principalmente de alimentos (viveres en general), bebidas (alcohdlicas y
no alcoholicas) o tabaco. No obstante, expenden otras mercancias para consumo de los hogares
tales como vestuario, electrodomésticos, muebles, articulos de ferreteria, cosméticos, entre otros.
Suelen realizar este tipo de actividad los denominados supermercados, cooperativas de
consumidores, comisariatos y otros establecimientos similares. También se incluyen las tiendas
gue se encuentran en los pueblos o en barrios tradicionales.

Esta clase excluye:

* El expendio de comidas preparadas en restaurantes, cafeterias y por autoservicio. Se
incluye en las clases 5611 «Expendio a la mesa de comidas preparadas»; 5612 «Expendio por
autoservicio de comidas preparadas»; 5613 «Expendio de comidas preparadas en cafeterias», y
5619 «Otros tipos de expendio de comidas preparadas n.c.p.», segun corresponda.

* El expendio de bebidas alcohodlicas para el consumo dentro del establecimiento como
actividad econdmica principal. Se incluye en la clase 5630 «Expendio de bebidas alcohdlicas

para el consumo dentro del establecimiento».



PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022
161

5.5.2 Tamafo de la empresa

Teniendo en cuenta el la Ley 590 del 2000 la empresa Urkunina lo Nuestro se considera
como una microempresa, puesto que “a) Planta de personal no superior a los diez (10)
trabajadores; b) Activos totales por valor inferior a quinientos uno (501) salarios minimos
mensuales legales vigentes” (p.1).

5.5.3 Tipo de sociedad

La empresa Urkunina lo Nuestro se ha considerado como una Sociedad por Acciones
Simplificada S.AS, por lo cual la Camara de Comercio de Bogota (CCB,2019), afirma que:

La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es un tipo societario creado por la Ley

1258 de 2008, caracterizado por ser una estructura societaria de capital, regulada por

normas de caracter dispositivo que permiten no s6lo una amplia autonomia contractual en

el disefio del contrato social, sino ademas la posibilidad de que los asociados definan las

pautas bajo las cuales han de gobernarse sus relaciones juridicas. (p.1)

Por otra parte, la CCB (2019), menciona que “La solicitud de constitucion de la SAS
debe presentarse en la camara de comercio con jurisdiccion en el lugar donde tendra su domicilio
principal (ciudad o municipio)” (p.1). En este caso la empresa tendria como lugar de domicilio la
ciudad de Pasto, que es donde se llevara a cabo todas sus actividades comerciales.

Asi mismo la CCB (2019) plantea que:

La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) puede ser constituida por una o varias

personas, bien sean naturales o juridicas, mediante contrato o acto unilateral que conste

por documento privado o escritura publica, el cual debe ser inscrito en el registro

mercantil de la Camara de Comercio correspondiente a su domicilio. (p.1).
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La CCB (2019) indica que previo a la radicacion del tramite de constitucion es necesario:

- Se consulte el nombre: En la pagina institucional del RUES (www.rues.org.co). Se debe
escoger el criterio de busqueda por nombre/palabra clave.

- Se consulte la actividad econdémica: En la pagina web institucional www.ccb.org.co en
el link: http://linea.ccb.org.co/descripcionciiul.

- Se consulte la marca: Se puede realizar la consulta sobre aspectos marcarios en
http://www.sic.gov.co/marcas en el link: http://serviciospub.sic.gov.co/Sic/
ConsultaEnLinea/2013/index.ph

- Se consulte el uso de suelo: En las oficinas de planeacion distrital, o puede consultar los
datos de uso del suelo en la pagina del RUES www.rues.org.co en la opcion “informativo uso del
suelo”. (Art. 85 Ley 1801 de 2016).

Ahora bien, los documentos que se deben tener cuenta para la constitucion de una
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), segun la CCB, (2019) son:

A) Documento privado o escritura publica que debe contener nombre, documento de
identidad y domicilio de los accionistas, razén social, domicilio principal, termino de duracion,
enunciacion de actividades principales, capital autorizado, suscrito y pagado, el capital se pagara
en los plazos establecidos en los estatutos, forma de administracién, nombre, identificacion y
facultades de los administradores, nombramientos y clausula compromisoria.

B) Formulario Unico empresarial y social (RUES): EI formulario RUES es el
formato dispuesto por la Superintendencia de Industria y Comercio con el fin de adelantar a nivel
nacional el proceso de matricula o inscripcion en el Registro Unico Empresarial y Social.

C) Formulario del registro unico tributario RUT
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D) Documentos de identidad de los accionistas: Es necesario que se llegue copia de
los documentos de identidad de los representantes legales, accionistas, integrantes de 6rganos de
administracion y revisores fiscales segun el caso, para efectos de realizar la verificacion en el
sistema de informacion de la Registraduria Nacional del Estado Civil o en el de Migracion
Colombia para el caso de ciudadanos extranjeros.

Los compromisos que se deben cumplir con el estado segln la Camara de Comercio de
Cali, (2019), son: “Impuesto sobre la renta y complementarios, impuesto de valor agregado IVA,
retencion en la fuente, impuesto de industria y comercio, gravamenes a movimientos
financieros” (parr. 3).

Este tipo de Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S tiene algunas ventajas, Daza
(2020):

Debido a que ningun otro tipo de sociedad permite a un solo accionista constituir una

sociedad mercantil y a su vez tener una responsabilidad limitada hasta el monto de sus

aportes, permitiendo con esto mayor acogida por parte de los empresarios ya que el

patrimonio propio se mantiene al margen de la responsabilidad de la sociedad. (p.9)

Este es un buen punto, puesto que la empresa Urkunina lo Nuestro contara solamente con
dos accionistas, también cabe resaltar que este tipo de sociedad presenta mayor sencillez al
momento de realizar los trdmites por lo que se ven reflejados en menores costos de transaccion;
como lo afirma Daza (2020):

El tiempo de duracion es indeterminado a diferencia de otros tipos asociativos, por lo

tanto, los accionistas pueden sefialar un tiempo de duracion indeterminado, generando

una reduccion de gastos como son los costos de transaccion al realizar reformas

estatutarias para extender o ampliar el termino de duracion de la sociedad. (p.12)



PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022
164

Cuando se va a crear una sociedad Daza (2020), el empresario puede no contar con un
gran capital y estar en completa solvencia econdmica, por ende, la SAS ofrece una ventaja a el
empresario al permitirle un plazo amplio de hasta dos afios para pagar dicho capital, mientras que
otras como la sociedad andnima es solamente de 1 afio.

En otros tipos societarios es obligatorio tener una junta directiva, mientras que la SAS no
estd obligada a tener, sin embargo, si los accionistas lo prefieren podran hacerlo, ademas que
permite que los socios establezcan reuniones por fuera del domicilio (Daza, 2020).

Otra caracteristica de gran trascendencia de la sociedad por acciones simplificada es la no
obligatoriedad de tener revisor fiscal, lo que beneficia al empresario porque permite reducir los

costos de la operacion de la SAS (Daza, 2020).
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Con respecto al estudio financiero ayuda a determinar la viabilidad del proyecto, para ello se desarrollo el presupuesto de

inversiones, calculo de depreciaciones, presupuesto de ventas, presupuesto de costos y gastos, balance inicial, estado de resultados,

flujo de efectivo y los indicadores como la TIO, VAN, TIR, B/C, TRK, con el propdsito de determinar la rentabilidad del plan de

negocios.

6.1 Presupuesto de inversion
Tabla 32

Presupuesto de inversiones

Inversion

Afo 0

Afio 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Ao 5

Total

Vida util contable

(en afios)
Activos Tangibles 29 456.824 - - } ) . 29.456.824 N/A
Muebles y enseres 16.733.924 - - } ) ) 16.733.924 10
Equipos de (,:omputaci()n y ) 3 . - -
comunicacion 11.464.000 11.464.000 5
Adecuaciones e instalaciones 1.958.900 - - - . ) 1.258.900 20
Activos Intangibles 12.000.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 | 18.000.000 N/A
Software y licencia 12.000.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 18.000.000
Capital de trabajo 9.802.076 - - - ) ) 9.802.076 N/A
Capital de trabajo inicial 9.802.076 - - - ) ) 9.802.076
Total Inversiones 51.258.900 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 |1.200.000 | 57.258.900 N/A
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Tabla 33

Depreciacion de activos tangibles

Depreciacion
., ., ., ., . Valor de
., ~ Depreciacion | Depreciacion | Depreciacion | Depreciacion | Depreciacion | acumulada
Inversion Ano 0 ~ ~ ~ ~ - . rescate
ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 afno 5 Total (cierre .
~ (residual)
ano 5)

Activos
Tangibles $ 29.456.824 $20.145.687 |$9.311.137
e'\rfsﬁgles y $16.733.924 |$1.673.392 |$1673.392 [$1.673.392 |$1.673.392 |$1673.392 |$8.366.962 |$8.366.962
Equipos de
computaciony |$11.464.000 |$2.292.800 |$2.292.800 $2.292.800 $2.292.800 $2.292.800 $11.464.000 [$0
comunicacion
Edificaciones y
adecuaciones $1.258.900 |$62.945 $ 62.945 $ 62.945 $62.945 $62.945 $314.725 $944.175
oL $29.456.824 | $4.029.137 $4.029.137 $4.029.137 $4.029.137 $4.029.137 | $20.145.687 | $9.311.137

Depreciaciones

Nota. En la tabla 33 se puede apreciar la depreciacion de los activos tangibles en el transcurso de los 5 afios de la evaluacion

del proyecto y el valor de rescate residual, en este caso se aplicd el método de depreciacidn por linea recta.
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Figura 42

Presupuesto de ventas

Linea de productos

Ventas afo 1

Ventas afio 2

Ventas afio 3

Ventas afio 4

Ventas afio 5

Linea viveres $890.068.541 |$944.609.271 |$954.754.375 |$965.008.437 |$ 975.372.627
Linea bebidas $53.026.393  [$56.275.601  |$56.880.092  |$57.490.984  |$58.108.437
alcoholicas
Linea snacks golosinas |$ 102.538.366 | 108.821.609 |$ 109.990.353 |$ 111.171.650 |$ 112.365.633
Linea aseo personal  |$319.227.326  [$338.788.619 |$342.427.208 |$ 346.104.877 |$ 349.822.043
Linea aseo hogar | 266.430.793 |$ 282.756.873 |$ 285.793.682  |$ 288.863.106  |$ 291.965.496
Artesanias $5203.868  |$5522.745  |$5582.060  |$5642011  |$5.702.606
Total Ventas | $ 1.636.495.287 | $ 1.736.774.808 | $ 1.755.427.770 | $ 1.774.281.064 | $ 1.793.336.843
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Nota. En la figura 42 se puede observar el presupuesto de ventas anual que se lo calculo mediante la proyeccion de la demanda

por cada linea de productos (Ver tablas 12-17) y cada afio se incrementa en un 5%.

Figura 43
Costos de mercancia
Linea de productos Costos Costos Costos Costos Costos
P Mercancia afio 1 [ Mercancia afio 2 [Mercancia afio 3|Mercancia afo 4{ Mercancia afio 5
Linea viveres $712.054.833 $ 755.687.417 $ 763.803.500 $ 772.006.749 $ 780.298.102
Linea bebidas $42421.114  |$45.020553  |$45504.074  |$45.992.787  |$46.486.750
alcoholicas
Linea snacks golosinas |$ 82.030.693 $ 87.057.287 $87.992.283 $ 88.937.320 $ 89.892.506
Linea aseo personal  |$ 255.381.861 $271.030.895 [$273.941.767 [$276.883.901 |$279.857.634
Linea aseo hogar $213.144.635 $ 226.205.498 $ 228.634.945 $ 231.090.485 $ 233.572.397
Artesanias $4.163.094 $4.418.196 $ 4.465.648 $4.513.609 $ 4.562.085
Total Ventas $1.309.196.229 | $1.389.419.847 | $1.404.342.216 | $1.419.424.851 | $ 1.434.669.474

Nota. Para calcular el costo de mercancia se lo hizo sacando el 80% del presupuesto de ventas por cada afio, teniendo un

margen del 20% de utilidad bruta en cada linea de productos.
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Tabla 34

Crédito Bancario
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TASA MENSUAL: 2,05% N. M. V

TASA: 27,61% E. A

TABLA AMORTIZACION DE CREDITO BANCO DE BOGOTA POR $150.000.000

~ Abono a Cuota Seguro de .
Afo Mes . Intereses mensual + . Saldo a capital
capital vida

Seguro
1 $1.291.695 $3.078.000 | $4.494.195 | $124.500 | $148.708.305
2 $1.318.200 $3.051.494 | $4.494.195 | $124500 | $147.390.105
3 $ 1.345.250 $3.024.445 | $4.494.195 | $124500 | $146.044.855
4 $1.372.854 $2.996.840 | $4.494.195 | $124.500 | $144.672.001
5 $1.401.025 $2.968.669 | $4.494.195 | $124500 | $143.270.976
1 6 $1.429.774 $2.939.920 | $4.494.195 | $124500 | $141.841.202
7 $1.459.113 $2.910.581 | $4.494.195 | $124.500 | $140.382.088
8 $1.489.054 $2.880.640 | $4.494.195 | $124500 | $138.893.034
9 $1.519.610 $2.850.085 | $4.494.195 | $124500 | $137.373.425
10 $1.550.792 $2.818.903 | $4.494.195 | $124.500 | $135.822.633
11 $1.582.614 $2.787.080 | $4.494.195 | $124.500 | $134.240.018
12 $1.615.090 $2.754.605 | $4.494.195 | $124500 | $132.624.929
Total Afo 1 $17.375.071 | $35.061.265 | $53.930.336 | $1.494.000
13 $1.648.231 $2721.464 | $4.494.195 | $124.500 | $130.976.698
14 $1.682.053 $2.687.642 | $4.494195 | $124500 | $129.294.645
15 $1.716.569 $2.653.126 | $4.494.195 | $124500 | $127.578.076
16 $1.751.793 $2.617.902 | $4.494.195 | $124500 | $125.826.284
17 $1.787.739 $2.581.955 | $4.494.195 | $124.500 | $124.038.544
5 18 $1.824.424 $2545.271 | $4.494195 | $124500 | $122.214.121
19 $1.861.861 $2507.834 | $4.494.195 | $124500 | $120.352.260
20 $ 1.900.066 $2.469.628 | $4.494.195 | $124.500 | $118.452.193
21 $ 1.939.056 $2.430.639 | $4.494.195 | $124500 | $116.513.138
22 $1.978.845 $2.390.850 | $4.494.195 | $124500 | $114.534.293
23 $2.019.451 $2.350.244 | $4.494.195 | $124500 | $112.514.842
24 $ 2.060.890 $2.308.805 | $4.494.195 | $124500 | $110.453.952
Total Afo 2 $22.170.977 | $30.265.359 | $53.930.336 | $1.494.000
25 $2.103.180 $2.266.515 | $4.494.195 | $124500 | $108.350.772
3 26 $2.146.337 $2.223.358 | $4.494.195 | $124500 | $106.204.435
27 $2.190.380 $2.179.315 | $4.494195 | $124500 | $104.014.055
28 $ 2.235.326 $2.134.368 | $4.494.195 | $124500 | $101.778.729
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29 $2.281.195 $2.088.500 | $4.494.195 $ 124.500 $99.497.534
30 $ 2.328.005 $2.041.689 | $4.494.195 $ 124.500 $97.169.529
31 $2.375.776 $1.993.919 | $4.494.195 $ 124.500 $94.793.753
32 $ 2.424.527 $1.945.168 | $4.494.195 $ 124.500 $92.369.226
33 $2.474.278 $1.895.417 | $4.494.195 $ 124.500 $ 89.894.948
34 $ 2.525.050 $1.844.644 | $4.494.195 $ 124.500 $ 87.369.897
35 $2.576.864 $1.792.830 | $4.494.195 $ 124.500 $ 84.793.033
36 $2.629.742 $1.739.953 | $4.494.195 $ 124.500 $82.163.291
Total Afio 3 $28.290.660 | $24.145.676 | $53.930.336 | $1.494.000
37 $ 2.683.704 $1.685.991 | $4.494.195 $ 124.500 $ 79.479.587
38 $2.738.774 $1.630.921 | $4.494.195 $ 124.500 $ 76.740.814
39 $2.794.973 $1.574.722 | $4.494.195 $ 124.500 $ 73.945.841
40 $ 2.852.326 $1.517.369 | $4.494.195 $ 124.500 $71.093.515
41 $2.910.856 $1.458.839 | $4.494.195 $ 124.500 $ 68.182.659
4 42 $ 2.970.587 $1.399.108 | $4.494.195 $ 124.500 $65.212.072
43 $3.031.543 $1.338.152 | $4.494.195 $ 124.500 $62.180.529
44 $3.093.750 $1.275.944 | $4.494.195 $ 124.500 $59.086.779
45 $ 3.157.234 $1.212.461 | $4.494.195 $ 124.500 $ 55.929.545
46 $ 3.222.020 $1.147.674 | $4.494.195 $ 124.500 $52.707.525
47 $ 3.288.136 $1.081.558 | $4.494.195 $ 124.500 $49.419.389
48 $ 3.355.609 $1.014.086 | $4.494.195 $ 124.500 $ 46.063.780
Total Ao 4 $36.099.512 | $16.336.825 | $53.930.336 | $1.494.000
49 $ 3.424.466 $945.229 $4.494.195 $ 124.500 $42.639.314
50 $3.494.736 $874.959 $4.494.195 $ 124.500 $39.144.578
51 $ 3.566.448 $ 803.247 $ 4.494.195 $ 124.500 $ 35.578.130
52 $ 3.639.631 $ 730.063 $ 4.494.195 $ 124.500 $31.938.498
53 $3.714.317 $ 655.378 $4.494.195 $ 124.500 $ 28.224.182
5 54 $3.790.534 $579.160 $ 4.494.195 $ 124.500 $ 24.433.647
55 $ 3.868.316 $501.378 $ 4.494.195 $ 124.500 $ 20.565.331
56 $3.947.694 $422.001 $4.494.195 $ 124.500 $ 16.617.637
57 $4.028.701 $ 340.994 $4.494.195 $ 124.500 $ 12.588.936
58 $4.111.370 $ 258.325 $ 4.494.195 $ 124.500 $ 8.477.567
59 $4.195.735 $ 173.960 $4.494.195 $ 124.500 $4.281.831
60 $4.281.831 $ 87.863 $4.494.195 $ 124.500 $0
Total Afio 5 $ 46.063.780 $6.372.556 | $53.930.336 | $1.494.000
TOTAL $ 150.000.000 |$112.181.681 |$269.651.681| $ 7.470.000

Nota. Datos tomados del Banco de Bogota (2022)
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Tabla 35

Balance inicial

BALANCE INICIAL

ACTIVO
ACTIVOS
CORRIENTES $200.000.000
Caja $9.802.076
Bancos $ 150.000.000
PP.E $28.197.924
Intangibles $ 12.000.000

PASIVOS
PASIVOS
CORRIENTES $ 150.000.000
Obligaciones Financieras $ 150.000.000
PATRIMONIO $ 50.000.000
Capital $ 50.000.000
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 200.000.000
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Nota. En la tabla 35 se puede apreciar el balance inicial del proyecto dividido en sus tres

cuentas activos, pasivos y patrimonio.
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6.2

Fig

Costos y gastos

ura 44

Costos y gastos
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Inversion Costo mensual Ao 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gastos de Administracion 20.907.009 250.452.112 257.965.675 265.704.646 273.675.785 281.886.059
Sueldos y Salarios 15.846.929 190.163.148 195.868.042 | 201.744.084 207.796.406 214.030.298
Dotacion (2 veces al afio) 103.333 1.240.000 1.277.200 1.315.516 1.354.981 1.395.631
Presupuesto de mercadeo 662.805 7.953.664 8.192.274 8.438.042 8.691.183 8.951.919
Arriendo local 2.500.000 30.000.000 30.900.000 31.827.000 32.781.810 33.765.264
Servicios basicos 662.000 7.944.000 8.182.320 8.427.790 8.680.623 8.941.042
Utiles de papeleria 416.900 5.002.800 5.152.884 5.307.471 5.466.695 5.630.695
Elementos de aseo 643.400 7.720.800 7.952.424 8.190.997 8.436.727 8.689.828
Certificado Sayco & Acinpro (anual) 35.642 427.700 440.531 453.747 467.359 481.380
Registro mercantil (1 vez) 36.000
Gastos de Financiacion 53.930.336,14 | 53.930.336,14 | 53.930.336,14 | 53.930.336,14 | 53.930.336,14
Amortizacion a capital por préstamos 17.375.071,20 | 22.170.977,30 | 28.290.660,16 | 36.099.511,61 | 46.063.779,73
Intereses de préstamos 35.061.265 30.265.359 24.145.676 16.336.825 6.372.556
Otros gastos financieros 1.494.000 1.494.000 1.494.000 1.494.000 1.494.000
Impuestos 13.214.790 19.283.177 20.022.133 21.285.063 9.340.937
Impuestos a la renta / utilidad 35% 13.214.790 19.283.177 20.022.133 21.285.063 9.340.937
Total Costos Y Gastos 317.597.238 331.179.188 | 339.657.115 348.891.184 345.157.332

Nota. En la figura 44 se puede apreciar los gastos de administracién, los gastos de financiacion son del crédito de inversion y el

impuesto de renta que actualmente es del 35% en Colombia.
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6.3 Estado de resultados
Tabla 36

Estado de resultados

= Ejercicio

Cuenta Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
+ | Ventas brutas 1.636.495.287 | 1.736.774.808 | 1.755.427.770| 1.774.281.064 | 1.793.336.843
- | Costos mercancia 1.309.196.229 | 1.389.419.847| 1.404.342.216 | 1.419.424.851| 1.434.669.474
= | Utilidad Bruta 327.299.057 347.354.962 351.085.554 354.856.213| 358.667.369
- | Gastos administrativos 250.452.112 257.965.675| 265.704.646 273.675.785| 281.886.059
- | Depreciacion de activos fijos 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137
= | Utilidad Operativa 72.817.808 85.360.149 81.351.771 77.151.290 72.752.173
- | Gastos financieros/intereses 35.061.265 30.265.359 24.145.676 16.336.825 6.372.556
= | Utilidad Neta antes de Impuestos 37.756.543 55.094.790 57.206.095 60.814.466 66.379.616
- | Impuestos a la renta / utilidad 35% 13.214.790 19.283.177 20.022.133 21.285.063 23.232.866
Utilidad Neta / Resultado del
24.541.753 35.811.614 37.183.962 39.529.403 43.146.751
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6.4 Flujo de efectivo

Tabla 37

Flujo de efectivo

Cuenta Afo 0 Ao 1 ARo 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

+ | Ventas brutas - 1.636.495.287 | 1.736.774.808 | 1.755.427.770 | 1.774.281.064 | 1.793.336.843
- | Costos mercancia - 1.309.196.229 | 1.389.419.847 | 1.404.342.216 | 1.419.424.851 | 1.434.669.474
= | Utilidad Bruta - 327.299.057 | 347.354.962| 351.085.554 | 354.856.213| 358.667.369
- | Gastos administrativos - 250.452.112 | 257.965.675| 265.704.646 | 273.675.785| 281.886.059
- | Depreciacion de Activos Fijos - 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137
= | Utilidad Operativa - 72.817.808 85.360.149 81.351.771 77.151.290 72.752.173
+ | Depreciacion de Activos Fijos - 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137 4.029.137
= | Flujo de Efectivo Bruto - 76.846.945 89.389.286 85.380.908 81.180.428 76.781.310
- | Inversion en Capital de Trabajo 9.802.076 - - - - -
= | Flujo de Efectivo Operativo (9.802.076) 76.846.945 89.389.286 85.380.908 81.180.428 76.781.310
- | Inversiones en Activo Fijo e Intangible | 41.456.824 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000
+ | Valor de Rescate de Activos Fijos - - - - -
= | Flujo Efectivo Econémico (51.258.900) 75.646.945 88.189.286 84.180.908 79.980.428 75.581.310
- | Costos Financieros \ intereses 35.061.265 30.265.359 24.145.676 16.336.825 6.372.556
- | Pago de préstamos 17.375.071 22.170.977 28.290.660 36.099.512 46.063.780

Flujo Efectivo Neto antes de
= | Impuestos (51.258.900) 23.210.609 35.752.950 31.744.572 27.544.092 23.144.974
- | Impuesto a la renta 35% 8.123.713 12.513.533 11.110.600 9.640.432 8.100.741
= | Flujo Efectivo Neto (51.258.900) 15.086.896 23.239.418 20.633.972 17.903.660 15.044.233

Flujo Libre Acumulado (para TRK) (51.258.900) | (36.172.004) | (12.932.586) 7.701.385 25.605.045 40.649.278




PLAN DE NEGOCIOS URKUNINA LO NUESTRO ANO 2022 174

6.5 Indicadores financieros

Tabla 38

Indicadores financieros

Indicador Valor Referencia
Para el analisis de este indicador (Tasa Interna de Oportunidad), se tiene en cuenta que

TIO |Tasa Interés Oportunidad 20% esta es la tasa de interés minima a la que un inversor esta dispuesto a ganar al invertir en
un negocio; por lo cual se concluye que el 20% de la TIO obtenida para el proyecto
“Urkunina” es la tasa minima la cual se espera ganar.

VAN | Valor Actual Neto 4.072.988.64 Se obtuvo un Valor Present_e I\!eto positivo, lo que quiere decir que el proyecto es
rentable, pues un VPN > 0 indica que el proyecto puede ser aceptado, teniendo en cuenta
que los flujos futuros descontados al momento 0 son positivos.

TIR |Tasa Interna de Retorno 24% En cuanto a la Tasa Interna de Retorno, arroja una TIR superior a la TIOz lo que significa
que el proyecto es rentable, puesto que supera la tasa minima a la que el inversor estaba
dispuesto a ganar con el negocio.

o o B/C > 1.00 = proyecto aceptable

B/C |Indice Beneficio / Costo 1,08 El indicador Relacién Beneficio Costo arroja valores superiores a 1, por lo cual podria
aceptarse el proyecto.

TRK Tiempo de Recuperacion 2.30

en Afios

El periodo de recuperacidn de la inversion es aproximadamente a los dos afios y medio.
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7. Impacto ambiental, social y econdémico

Dentro de esta seccion se tuvo en cuenta los impactos, ambiental, social y econémico que
dimensionan la magnitud del efecto que produciria la creacion del autoservicio Urkunina lo
Nuestro en la ciudad, comercializando productos narifienses.

7.1 Impacto ambiental

Para este impacto se tiene en cuenta primeramente la creacion de conciencia ambiental
dentro del establecimiento para después proyectarla al medio externo logrando volverla un
habito, mantener la conviccion como organizacion de proteger y usar racionalmente los recursos
naturales en beneficio de las generaciones actuales y futuras, ensefiando a los consumidores y
empleados que repitan estas acciones dentro de sus hogares.

Se podria realizar acciones como el ahorro del agua, minimizar el consumo de energia,
realizar la separacion de residuos organicos y reciclables para darlos a quienes pueden
reutilizarlos o transformarlos, incentivar a las empresas a crear productos biodegradables y
ensefar a los clientes la importancia de los mismos, tener un control de las basuras y uso de
bolsas plasticas; en un futuro apoyar las campafias, entidades o planes guiados al cuidado
ambiental.

7.2 Impacto social

El impacto social que la empresa “Urkunina” puede generar es muy importante porque
uno de los objetivos principales es brindar la oportunidad de sobrepasar la barrera del
desconocimiento que han vivido las marcas y productos elaborados en Narifio, de tal manera que
la comercializacion de los mismos sea iddnea, eficiente y la administracion logre saciar las
necesidades y exigencias del mercado, permitiendo un crecimiento y desarrollo para los

productores narifienses.
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Otro aspecto relevante que se puede resaltar es la generacion de empleo en la ciudad para
quienes lo necesiten, produciendo trabajo seguro y de manera justa afirmando el sentido de
pertenencia del departamento.

Tambien se quiere lograr con la creacion del autoservicio, una sensacion de autonomia y
satisfaccion en los clientes a la hora de realizar la compra, evitando la incomodidad que genera
algunas veces la indecision de los mismos al momento de elegir un producto debido a la mala
actitud e impaciencia de algunos vendedores dentro del punto de venta.

7.3 Impacto econémico

En cuanto a aspectos econémicos, el comercio minorista o retail, es un sector con
bastante dinamismo, como lo manifiesta el Diario la Republica (2020), la participacion de este
fue del 17,2% en el PIB, con un crecimiento del 4,9% generando aproximadamente 4.250.000
empleos. Ademas, mediante la investigacion se pudo determinar la alta demanda que tienen estos
negocios que comercializan todo tipo de productos, entre ellos los bienes que son de primera
necesidad, es por esto que radica la importancia del proyecto.

Otro factor primordial que cabe resaltar, es el apoyo de las personas en la ciudad de Pasto
por la creacion de este autoservicio, puesto que tuvo estadisticas y comentarios positivos en la
encuesta aplicada; donde se recalca la importancia de ayudar a emprendedores, empresarios y
artesanos narifienses, con el fin de generar industrias manufactureras mas fuertes, con mayor

reconocimiento de marca, calidad e innovacién en sus productos.
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8. Cronograma de actividades

Tabla 39

Cronograma de actividades de la investigacion

ACTIVIDADES DURACION (meses)

1 2 | 3] 4 5 6 | 7 8 9 10 11 12

Realizar un estudio tedrico a través de informacion
primaria y secundaria para definir una idea de trabajo,
asi mismo establecer la linea y sublinea de la
investigacion.

Establecer un titulo, problema, formulacion,
sistematizacion y objetivos de la investigacion.

Establecer la justificacion, delimitacion, marcos y
procedimiento metodoldgico de la investigacion.

Aplicacion de la encuesta a la poblacion objetivo de
San Juan de Pasto.

Realizar el estudio de mercado del Plan de Negocios.

Realizar el estudio técnico del Plan de Negocios.

Realizar el estudio administrativo del Plan de
Negocios.

Realizar el estudio financiero del Plan de Negocios.

Definir el impacto social, ambiental y establecer las
conclusiones y recomendaciones de la investigacion.
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Conclusiones

- La idea de negocio presentada ante la comunidad, tuvo gran acogida y aceptacion por
parte de los mismos, debido a que esta significa una oportunidad de crecimiento econémico y
social por parte del departamento.

- Se puede concluir que en la comuna 1 de la ciudad de Pasto, se encuentra un mercado
idoneo para la comercializacion de productos narifienses de cada linea estimada, con una
demanda o asistencia aproximada del 3,2% supuesta al ser un negocio nuevo para el afio 1 en
viveres $ 890.068.541, bebidas alcoholicas, vino y cerveza $ 53.026.393, snacks y golosinas $
102.538.366, aseo personal $ 319.227.326, aseo hogar $ 266.430.793 y artesanias $ 5.203.868.

- El estudio de mercado permitié conocer el perfil del consumidor, las necesidades y
exigencias que otros autoservicios no han cubierto en el sector del retail de la ciudad de Pasto y
determinar las estrategias de implementacidn para el establecimiento.

- Con la realizacién del estudio técnico, se pudo determinar la localizacion estratégica del
establecimiento, las lineas de comercializacion con variedad de marcas narifienses encontradas y
las adecuaciones necesarias para el inicio del establecimiento.

- Mediante el estudio administrativo se pudo establecer el direccionamiento estratégico,
la estructura organizacional, la gestidn del talento humano y la constitucion juridica de la
empresa Urkunina.

- El estudio financiero demostrd que el proyecto es viable para su creacion y la inversion
realizada se puede recuperar en 2 afios y medio, lo cual es rentable y dependiendo de las

estrategias implementadas en el transcurso se pueden mejorar estas cifras.
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- Al analizar los resultados obtenidos después de realizar todos los estudios, el proyecto
demuestra tener gran vision empresarial ante la comercializacion Unica de productos narifienses,

aportando las condiciones necesarias y exigencias actuales para obtener los ingresos estimados.
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Recomendaciones

- Son fundamentales las alianzas estratégicas en primer lugar con emprendedores,
empresarios, artesanos narifienses y, en segundo lugar, se podrian crear otras con entidades como
Camara de Comercio de Pasto, Alcaldia de Pasto, Gobernacion de Narifio, con el proposito de
generar un mayor impacto social y economico con el proyecto.

- Es de vital importancia llevar un constante monitoreo del mercado objetivo por medio
de sistemas como PQRS o encuestas que permitan medir la satisfaccion del cliente, con el fin de
adaptar el servicio a las necesidades de los consumidores.

- Teniendo en cuenta el plan de negocios ya finalizado, en el lapso de unos afios si este se
llega a implementar, es necesario examinar la posibilidad de ampliar el presente proyecto
mediante un estudio de mercado que permita expandir mas puntos de venta en otras comunas de
la ciudad de Pasto.

- Se recomienda llevar controles y ajustes semestrales en el plan de mercadeo teniendo en
cuenta las diferentes coyunturas econdémicas que se puedan presentar; las tendencias del mercado
y el comportamiento del consumidor para lograr un mayor posicionamiento.

- Es de importancia sefialar que, desde la academia universitaria se apoyen proyectos
que fomenten el emprendimiento e impulsen el desarrollo de la regién, asi mismo, que las
entidades educativas 0 municipales brinden informacién detallada, precisa y actualizada sobre
como acceder a capitales de inversion mediante fondos como el de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion FCTel del Sistema General de Regalias SGR, con el fin de llevar a la realidad este

tipo de proyectos.
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Anexos
Anexo A. Modelo de encuesta para la implementacion y operacion del autoservicio

“Urkunina lo Nuestro” en la ciudad de Pasto

UNIVERSIDAD DE NARINO

EACULTAD DE CIENCIAS @ F
ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS .. OceO
FACEA @  Academia, Cienciay Desarrollo

PROGRAMA DE MERCADEO

El objetivo general de esta encuesta es recopilar informacidn primaria concerniente a una
investigacion acerca de la creacion del autoservicio “Urkunina lo Nuestro” para la
comercializacion exclusiva de productos regionales en la ciudad de San Juan de Pasto, con el fin
de apoyar a las empresas de narifienses, razon por la cual solicitamos de su colaboracién

diligenciando el siguiente cuestionario. La informacion recolectada sera utilizada solo con fines

académicos.

Sexo: M[_] F[_]

Estrato: 1[ ] 2[ | 3[ ] 4[] s[_|
Edad:

1. ¢ Cuél es su ocupacion?
Estudiante
Desempleado
Ama de casa

Trabajador independiente

ooooa

Trabajador dependiente, recibe prestaciones sociales Si__ No
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[ 1 Jubilado

2. ¢Cual es su nivel de estudios?
Primaria[__| Bachiller[__] Técnico[__] Tecnolégico[__] Profesional/Universitario[ ]

Especialista L] Magister ] Doctorado[ _] Otro ;Cuél?

3. ¢De cuanto son sus ingresos?

[_1 Menos de $908.000

[ Entre $908.000 y $1.816.000

[ Entre $1.816.000 y $2.724.000

[ Entre $2.724.000 y $3.632.000

[ Mas de $3.632.000

4. ¢Usted compra productos regionales de marcas narifienses? (alimentos como viveres, bebidas
alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias)

si [

No []

Si su respuesta es afirmativa, por favor omitir la prequnta 5.

5. Si su respuesta a la anterior pregunta es NO, ¢por qué no compra productos regionales de
marcas narifienses? Marque con X una sola opcion.

[_] Desconocimiento

[_1 Mmala calidad

[ Precios altos

|:| Preferencia
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6. ¢En donde realiza mayormente sus compras? (alimentos como viveres, bebidas alcohdlicas,
bebidas no alcoholicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias) Marque con X
una sola opcion.

[ ] Hipermercados (Alkosto, Exito, etc)

1] Supermercados de bajo costo (D1, Justo y bueno, etc)

1] Supermercados (Tigre, Metrépolis, Macroeconoémico, etc)

[_]Tienda de barrio

[_1En la web - tiendas online

7. ¢Qué calificacion les daria a los autoservicios, tiendas de descuento y supermercados que
actualmente estan en la ciudad de Pasto? Margue con una X y califique de 1 a 5, donde 1 es bajo

y 5 es alto.

SUPERMERCADO/AUTOSERVICIO PUNTUACION
D1
Justo y Bueno
Tigre de la rebaja
Metropolis 21
Macroeconémico
Lider

S I i
NN N[N N[N
wlw|w|w|w|w
Al
orjorfor|jor|or|ol

8. ¢Con qué frecuencia realiza sus compras en este tipo de establecimientos (autoservicios,
tiendas de descuento y supermercados)? Marque con X una sola opcion

Diario | Semanal[__] Quincenal[ ]  Mensual[__]

9. ¢Cuales son los factores mas influyentes para usted a la hora de realizar sus compras en este
tipo de establecimientos? (autoservicios, tiendas de descuento y supermercados)? Marque con

una X y califiqgue de 1 a 5, donde 1 es bajo y 5 es alto.

ATRIBUTOS PUNTUACION

ol

Calidad de los productos 1 2 3 4

Precio de los productos 1 2 3 4 5
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Marcas de los productos

Variedad de productos

Promociones

Buena atencién

Facilidad de pago

Ubicacion del establecimiento

Tenga parqueadero

Agilidad en punto de pago

Solucion y respuesta a quejas

Servicio a domicilio

S I I R
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10. ¢ Qué dias a la semana prefiere realizar sus compras? Marque con X una sola opcion

Lunes|__] Martes| ] Miércoles[__] Jueves| ] Findesemana[ |

11. ;Con quién suele ir a este tipo de establecimientos como autoservicios, tiendas de descuento,

supermercados? Maque con X una sola opcién.

Pareja[__|

Familial_] Amigos[ ]

Solo[__]

12. ;Cuanto gasta aproximadamente en sus compras mensuales en este tipo de establecimientos

como autoservicios, tiendas de descuento y supermercados? (cologue un valor en pesos)

PRODUCTOS

VALOR EN PESOS ($)

café, enlatados, cereal, sal, azlcar, etc)

Alimentos como viveres (granos, pastas, aceite, lacteos,

Bebidas alcohdlicas, vino y cerveza

Snacks y golosinas

Aseo personal

Aseo para el hogar

Artesanias

13. ¢Por cuéles medios de comunicacion le gustaria conocer acerca de todo lo relacionado a este

nuevo autoservicio enfocado en la comercializacion de productos narifienses? Marque con una X

y califique de 1 a 5, donde 1 es bajo y 5 es alto.

MEDIOS DE COMUNICACION PUNTUACION
Redes sociales 1 2 3 4 5
Pagina web 1 2 3 4 5
Correo electronico 1 2 3 4 5
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Radio 1 2 3
Vallas publicitarias 1 2 3 4 5

o
(67 ]

14. ; Asistiria a este nuevo establecimiento si se cumpliera los protocolos de bioseguridad

teniendo en cuenta la coyuntura actual por el COVID-19?

Si [ ] No[ ]

15. ¢ Apoyaria la idea de comprar productos regionales con el fin de ayudar a las empresas
narifienses? Margue con una X una sola opcion en la escala (alto, medio, bajo)

Alto[ ] Medio[__] Bajo[ ]

16. ¢ Cree que es conveniente la apertura de un autoservicio en la ciudad de Pasto, donde se
ofrezcan exclusivamente productos narifienses? (alimentos como viveres, bebidas alcohdlicas,
bebidas no alcoholicas, snacks, golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias)

Si [ ]

No []

17. ¢ Estaria dispuesto a comprar los productos regionales de marcas narifienses que ofreceria
este autoservicio? (alimentos como viveres, bebidas alcohdlicas, bebidas no alcoholicas, snacks,
golosinas, aseo personal, aseo hogar, artesanias)

Si []

No []

OBSERVACIONES:

GRACIAS POR SU COLABORACION.



