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1. INTRODUCCION

La empresa MADERARCO C.I. esta interesada en instalar un punto de venta en la
ciudad de Cartagena de Indias, pero antes de destinar recursos a esta inversion desea
conocer la factibilidad que tendria este proyecto en dicha ciudad, por tal motivo el
presente estudio pretende brindar las pautas para tomar la mejor decisién posible, es

decir reflejar lo que realmente sucederia si se llegara a montar el punto de venta.

Para determinar si el montaje de un punto de venta de muebles para el hogar de la
empresa MADERARCO C.I es viable o no en la ciudad de Cartagena, es decir si le
agrega o no valor a la empresa, se utilizaran las técnicas de preparacion y evaluacion

de proyectos.

La metodologia a emplear en el presente estudio es sistematica, ya que la informacion
obtenida en un estudio sera utilizada en el otro de tal forma que el siguiente no puede
iniciarse sin los datos del anterior. Las etapas por las cuales habra que transitar son las

siguientes:



Estudio de Mercado

!

Estudio Técnico

v

Estudio Legal

v

Estudio Econémico y Financiero

v

Estudio Socioecondmico

El Estudio de Mercado es la primera parte de la investigacion formal, consta
basicamente de la determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis
de precios, la comercializacion y la publicidad. En el presente estudio el analisis de la
demanda y la oferta se realizan por medio de investigaciones de campo, es decir por
medio de encuestas directas a los hogares y a los almacenes de muebles de la ciudad,

ya que de esta forma se obtiene informacién directa, actualizada y muy confiable.

El estudio técnico le procede al estudio de mercado, evalia la determinacién del
tamafio adecuado del punto de venta, la localizacion optima, la ingenieria del proyecto y

el andlisis administrativo.

El estudio legal debe reflejar la normativa existente con respecto al montaje de un punto
de venta en la ciudad de Cartagena, los lineamientos legales y tributarios, los requisitos
referentes a la conformacion de locales de este tipo y demas aspectos relevantes desde

el punto de vista reglamentario.



En el estudio econdmico - financiero, se ordena y sistematiza la informacion de caracter
econdémico que proporcionen la etapas anteriores y se elaboran cuadros analiticos que
sirvan para realizar la evaluacion financiera, el horizonte de planeacion del proyecto es
de cinco afnos, es decir se evaluaran los flujos de caja de generaria el proyecto en los
préximos cinco afios, luego se utilizaran técnicas que tomen en cuenta el valor del

dinero a través del tiempo para determinar la factibilidad del punto de venta.

Posterior al estudio econdmico se realiza la evaluacidén Socioeconémica que permitira
de cierta manera discernir los efectos econémicos y sociales que se podria desprender
de la ejecucion y puesta funcionamiento del proyecto de inversion de la empresa

MADERARCO C.|

Al final de cada estudio se dan las conclusiones del mismo y la recomendacion de
continuar con los siguientes estudios o por el contrario abandonar la investigacion y

presentar pruebas reales porque no se debe montar el punto de venta.

Por ultimo se realiza un andlisis DOFA, donde se muestran las debilidades, las
oportunidades, las fortalezas y las amenazas con que cuenta en punto de venta, asi
mMismos se proponen estrategias para reducir las debilidades, aumentar las fortalezas,

contrarrestar las amenazas y aprovechar las oportunidades.

El alcance del presente trabajo es brindar la mejor informaciéon posible a la empresa,

pero la decision de montar o no el punto de venta recae sobre la compaifiia.



2. LA EMPRESA

Antes de abarcar los diversos estudios, es relevante dar un vistazo a la empresa que
desea montar el punto de venta en la ciudad de Cartagena, para de esta forma tener
una idea de la magnitud del proyecto, MADERARCO COMERCIALIZADORA
INTERNACIONAL LTDA. fue fundada el 24 de Agosto de 1983, por cuatro socios,
Alfonso O"'Meara GOmez como accionista mayoritario, Jenny Patifio como sucesora y
dos socios menores que estan registrados ante la caAmara de comercio, se logro la
constitucién regida por las leyes colombianas, legalizada mediante escritura publica No.
2182 en la notaria 24 de Santa Fe Bogota el 8 de Noviembre de 1983. Inscrita y afiliada
en la Camara de Comercio de Bogota bajo el numero 00224044 y en Santiago de Cali

bajo el nimero 371269.

MADERARCO C.I, naci6 soportada en un proyecto de grado sobre la industria de los
muebles de madera, de donde se origina la fabrica establecida en la ciudad de Bogota
(Colombia) y desde entonces ha fabricado y comercializado muebles en madera para el
hogar, siendo estos: SALAS, COMEDORES, ALCOBAS Y ACCESORIOS
DECORATIVOS EN MADERA, ofreciendo una excelente calidad, razén por la cual ha
logrado posicionarse en el mercado nacional e internacional. Sus productos son

adquiridos especialmente por los estratos mayor poder adquisitivo, medio alto y alto.



El 26 de Febrero de 2001, mediante la escritura publica No. 376 de la Notaria 47 de
Bogota MADERARCO cambia su razon social por el de COMERCIALIZADORA
INTERNACIONAL MADERARCO C.I. LTDA, cuya sigla es MADERARCO C.l. La
finalidad de esta modificacion es proyectar la empresa hacia el exterior como hasta

ahora se viene dando.

MADERARCO C.I. LTDA. Es una empresa lucrativa, pues busca beneficio econémico,
ha sido creada para producir bienes y servicios rentables y estad constituida por

personas que desean multiplicar su capital y obtener beneficios o utilidades.

MADERARCO C.I. LTDA. Se define por su actividad como una empresa industrial, pues
realiza actividades de transformacion de materia prima, que a sSu vez es escasa
(madera) y le agrega valor al incorporarles procesos productivos. Se encuentra
laborando dentro del gremio muéblelo con excelentes resultados en el ambito nacional
e internacional, adelantado proyectos de exportacién con el fin de satisfacer las
necesidades de los hogares mundiales. A lo largo de estos Veinte (20) afios de
experiencia en los cuales han trabajado dia a dia para lograr una excelente calidad, lo
cual se refleja en la aceptacion que sus productos tienen en el mercado nacional e

internacional.

La planta de produccion tiene una alta flexibilidad para producir otras lineas
complementarias u otros productos diferentes a la linea de muebles de hogar. En

general la gerencia opina que con cambios livianos estaria en condiciones de producir



otros disefios o tipos de muebles o dedicarse a la produccion especializada o en serie

de piezas para muebles de madera.

MADERARCO C.l. LTDA. Ademas es una empresa de actividad comercial, ya que
realiza procesos de intercambio de productos y a la vez compra y vende colchones,

accesorios decorativos y lamparas.

Ha desarrollado una infraestructura comercial basada en la distribucién directa, con
tiendas en Bogota y Cali. Simultaneamente ha venido participando del mercado externo

con exportaciones a Venezuela y la apertura de tiendas en Panama y Chile.

La empresa tiene como domicilio principal la ciudad de Santa Fé de Bogota D.C., posee
tres sucursales en Santiago de Cali, ademas cuenta con distribuidores en diferentes
ciudades de Colombia como: Medellin, Duitama, Bucaramanga y tiene un punto de

venta en la ciudad de Caracas (Venezuela)

En la siguiente grafica se muestran los puntos de venta que posee en empresa

MADERARCO C.I en Colombia, Panamay Venezuela.



Grafica 1. Puntos de venta de la empresa en Colombia, Panama y Venezuela

A continuacion se presenta el organigrama general de la empresa, la mision y la vision.



ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Grafica 2. Organigrama de MADERARCO C.1.
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MISION

“Somos una empresa comprometida en producir y comercializar los mejores muebles para el
hogar, especializandonos en Salas, Comedores, Alcobas y Accesorios decorativos en madera, de
la més alta calidad para satisfacer los mercados mas exigentes en el ambito nacional e

internacional, utilizando siempre materias primas e insumos de la mas alta calidad.

Nuestra empresa esta integrada por personal altamente calificado, con capacidad de trabajo en
equipo, eficientes, creativos, perseverantes y con proyeccion hacia el futuro, manteniendo

estandares de calidad.

Con estos valores buscamos crecimiento sostenido y resultados de excelencia en beneficio de

clientes, empleados, accionistas y la comunidad, aportando estabilidad social y econémica.

Somos cuidadosos de contribuir con el medio ambiente, cumpliendo las exigencias establecidas

por el ente regulador: Departamento Administrativo del Medio Ambiente (DAMA)”



VISION

”Maderarco C.I. esta comprometida a ser una empresa cada vez mas agil, innovadora, eficiente,
rentable, con los niveles mas exigentes de estandares de calidad y servicio a nivel internacional,
con énfasis en desarrollo de los mercados de exportacion y fortaleciendo el mercado nacional
mediante la introduccion de nuevos productos y la diversificacion en lineas afines, para alcanzar

el liderazgo y reconocimiento en el mercado en un lapso no mayor de cinco afos.

Esto lo vamos a lograr con un personal competente, integro y motivado en el desarrollo

profesional, laboral y personal, mediante la capacitacion y evaluacidén continua por parte de la

empresa”.
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3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1INTRODUCCION

El estudio de mercado es la primera etapa en la elaboracion de un estudio de
factibilidad, en él se reconocen cuatro variables fundaménteles, andlisis de la demanda,

analisis de la oferta, analisis de los precios y analisis de la comercializacién.

En este capitulo primeramente se describe el producto que se piensa vender en este
caso muebles para el hogar, se detallan todas las caracteristicas de los mismos,
formas, tamafios y maderas utilizadas, luego se analiza la demanda de muebles en la
ciudad de Cartagena, para tal fin se utilizaran fuentes primarias es decir encuestas a las
familias de mayor poder adquisitivo, con las cuales se pretende obtener informacién
referente a gustos y preferencias con respecto a la escogencia de sus muebles, con

base en estos datos se mide la intencion de compra.

Luego de determinar la demanda actual de muebles con caracteristicas semejantes a
las brindadas por los productos de la empresa MADERARCO C.I, se procede a
proyectar la demanda para los préximos cinco afios de horizonte de planeacion del

proyecto, para poder asi, realizar la evaluacion del mismo.

11



La oferta se analiza por medio de encuestas a los almacenes de la ciudad que ofrezcan
productos semejantes, luego se tabulan los datos y se obtiene la cantidad de juegos de
muebles ofrecidos actualmente, que por medio de la tasa porcentual del Producto

Interno Bruto se proyectara para los préximos afios.

Determinada la demanda y la oferta se procede a obtener la demanda potencial
insatisfecha, que demuestra de cierta manera si existe 0 no mercado para un nuevo
punto de venta, se obtiene por una simple resta entre el balance de demanda - oferta

afo tras afo.

Posteriormente se analizan los precios, la empresa MADERARCO C.l. maneja varias
lineas de productos por tanto se contard con diferentes precios, los cuales se
determinaran teniendo en cuenta el costo unitario, el margen de contribucion unitario,
los precios ofrecidos por la empresa en otras plazas de mercados o ciudades y los

precios de la competencia.

Luego se analiza la comercializacion de los productos y la forma como estos seran

puestos a disposicion de los clientes y finalmente se analiza la publicidad a utilizar para

promocionar el punto de venta.

Terminado este estudio se debe tener una idea del riesgo que corre la empresa al

invertir dineros en el proyecto en cuestion, obtener datos importantes para decidir

12



continuar o0 no con los siguientes estudios e igualmente sacar las mejores conclusiones

del presente estudio.

3.2 DEFINICION DEL PRODUCTO

MADERARCO C.I. fabrica y comercializa principalmente muebles para el hogar,
especializandose en SALAS, COMEDORES Y ALCOBAS, maneja mas de Ciento
cincuenta (150) referencias, fabricadas con excelentes materiales y con un estricto
control de calidad lo cual asegura el alto nivel del producto final, las maderas

normalmente utilizadas son el Cedro y el Roble.

El Cedro se trabaja facilmente, es muy resistente a la podredumbre, admite
adecuadamente la pintura y goza de gran aprecio en la produccién de muebles rusticos

y clasicos.

El Roble es una madera dura, compacta y de color pardo amarillento, se presta para
ser bien pulida, tallada y pintada dependiendo de las caracteristicas que posean los

muebles que se van a elaborar, se emplea mucho en la fabricacion de muebles rusticos.

Para la elaboracion de estos muebles, a parte de la madera, se utilizan otros materiales
como telas nacionales, vidrios, espejos y cueros, que son de excelente calidad dando

un estilo lujoso y de buena presencia a dichos muebles, los estilos clasicos presentan

13



finos trazos y delicados acabados, mientras que los estilos rasticos poseen trazos mas

gruesos o toscos, (ver Catalogo de Muebles en anexos)

En términos generales los productos de MADERARCO C.I. satisfacen necesidades
funcionales con atributos de lujo y confort. Los disefios clasicos y modernos se
caracterizan por sus finos trazos y delicados acabados, las maderas cuidadosamente
escogidas y tratadas para una larga duracién son trabajadas con esmero por artesanos
amantes de su trabajo y por técnicos especializados, todo en un ambiente de control de
calidad continto. Los muebles estan fundamentalmente orientados a compradores de

estratos socioeconémicos altos.

e Logo de laempresa

~ ADER‘?/@COC.\.

COMERCIALIZADORA

El logo de la empresa tiene un enfoque global, un pico, en forma de piramide, lo cual
muestra, que es una empresa solida, y de muy buena proyeccion. Dandole un juego de
verdes con blanco, que simbolizan, la naturaleza, de donde proviene su principal factor

productivo. (La madera).

14



MADERARCO C.I. por medio de la forma de casa que tiene el logo quiere transmitir que
el producto ofrecido es para el hogar, abarcando todo un mercado de decoracion, estilo,

calidad, comodidad y modernidad.

Dentro de la organizacién existen dos logos uno esta dirigido a los muebles catalanes
rasticos (RUSTICO Y CUERO) y otro las lineas clasicas (MUEBLES MADERARCO

HOGAR Y DECORACION).

3.3 ANALISIS DE LA DEMANDA

Una de las etapas mas importantes en un estudio de mercados es el analisis la
demanda, se entiende por demanda la cantidad de un determinado producto, bien o
servicio que una poblacion solicita o requiere a diferentes niveles de precios, la
demanda del proyecto en cuestién esta medida en juegos de muebles anuales, ya sea

en la linea clasica o rustica, para sala, comedor o alcoba.

15



Para determinar la demanda se utilizaron fuentes primarias que se obtuvieron por medio
de encuestas realizadas a los hogares de los estratos 4, 5, 6 de la ciudad de Cartagena,
con estas encuestas se obtuvieron datos importantes como los son, el numero de
hogares que estan dispuestos a adquirir algin mobiliario en este afio, los gustos y

preferencias de las familias con respecto a la escogencia de sus muebles, entre otos.

3.3.1 Caracteristicas del mercado y perfil del consumidor. Los articulos producidos
por la empresa MADERARCO C.I son de excelente calidad y estan destinados a
familias de estratos altos, que aprecien el buen estilo, la elegancia y la comodidad que
aportan estos muebles al hogar, deben poseer apartamentos o casas relativamente
grandes donde los muebles puedan ser adecuadamente ubicados. El mercado de los
muebles en Cartagena se puede decir que se asemeja al de competencia perfecta,
donde existen muchos demandantes y muchos oferentes y es relativamente facil

incursionar en este, por lo tanto la competencia es totalmente justa.

3.3.2 Analisis de datos de fuentes primarias. Para realizar las encuestas se
escogieron al azar hogares ubicados en los estratos de mayor poder adquisitivo (4, 5, 6)
de la ciudad de Cartagena, en total se realizaron 380 encuestas en los barrios mas
representativos de estos estratos como, Manga, Bocagrande, Crespo, El laguito,

Castillogrande y Pie de la Popa, los formatos de encuestas se aplicaron personalmente
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a los propietarios de los diferentes hogares para obtener la mayor confiabilidad posible.

(Ver Formato de Encuestas Dirigidas a Hogares en Anexos).

Los resultados son los siguientes:

A la pregunta ¢ Esta interesado en comprar algun juego de muebles en estilos Clasicos

0 Rdsticos, ya sea se para alcoba, sala, comedor o accesorio decorativos?, el 37%

respondié que si estaba interesado en adquirir algin juego de muebles, el 63%

respondié que no estaba actualmente interesado.

Grafica 3. Intencién de Compra

37%
Osi O No

63%
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De ese porcentaje de personas que piensan comprar muebles, respondieron a la
pregunta ¢Para qué fecha lo pensaria hacer?, el 25% los compraria en el proximo
semestre (segundo semestre de 2004), el 36% los compraria en el proximo afo, el 39%
los compraria mas adelante, ninguno de los encuestados respondié que los compraria

en este semestre.

Grafica 4. Fecha de Compra

0%

25% O En este semestre
39% B En el préximo semestre
O En el préximo afio
O Mas adelante

36%

Al comprar muebles, ya sea para alcoba, sala, comedor o accesorios decorativos, el

38% los prefieren rusticos y el 62% los prefieren clasicos.

Gréafica 5. Linea de Productos

O Rusticos
38% H Clasicos
O Tubulares
O Otros
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A la cuarta pregunta ¢Qué tipo de juego de muebles le interesaria para su hogar?, el
27% respondié que le gustaria un juego de sala, al 36% le gustaria un juego de

comedor y al 37% restante un juego de alcoba.

Grafica 6. Demanda por Categoria
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A la pregunta ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un juego de muebles (ya sea para
sala, comedor o alcoba)?, el 23% pagaria maximo $ 1.000.000, el 45% pagaria entre un
1°000.000 y 3°500.000 pesos, el 19% est4 dispuesto a pagar entre 3°500.000 y

6°000.000 de pesos, el 13% pagaria mas de 6°000.000 de pesos.

Gréfica 7. Disponibilidad de pago
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0,
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¢,Que forma de pago utiliza o prefiere al comprar muebles?, el 82% de los encuestados

respondié que de contado, el 18% prefiere pagar a crédito.

Grafica 8. Forma de Pago
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| A crédito

O Por libranza

82%

A la séptima pregunta ¢ Cuando necesita comprar muebles donde prefiere hacerlo?, el
91% lo hacen en almacenes especializados en muebles y el 9% en algun almacén de

su preferencia.

Gréfica 9. Lugar de Compra
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A la pregunta ¢Qué caracteristica lo motivan visitar un almacén de muebles? El 27%
respondié que el renombre del almacén, el 9% la ubicacion del almacén, el 55% prefiere

la excelencia en servicio y el 9% prefiere la comodidad para observar los muebles.

Grafica 10. Caracteristica del Almacén
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27% B Ubicacién del almacén

O Facilidad de acceso y buen parqueadero
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A la novena pregunta, ¢En qué lugar le gustaria que colocaran un almacén de
muebles?, el 55% respondio que en el Centro, el 18% en Bocagrande y el 27% en la

Avenida Pedro de Heredia.

Grafica 11. Ubicacion del Almacén
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55%
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El 100% de los encuestados no conocen a la empresa MADERARCO C.I.

Grafica 12. Conocimiento de la empresa
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A la pregunta ¢Cudl es su ingreso familiar?, el 9% respondié menos de tres salarios
minimos, el 27% tiene ingresos entre tres y seis salarios minimos, el 38% devenga
entre seis y diez salarios minimos, el 26% posee ingresos superiores a diez salarios

minimos.

Grafica 13. Ingreso Familiar
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3. 3. 3 Estimacion de la demanda actual. Para estimar la demanda actual de muebles
con caracteristicas similares a los ofrecidos por la empresa MADERARCO C.I. en la
ciudad de Cartagena, se relacionaron los datos obtenidos en la encuestas asi; se sabe
que el 37% de los hogares de estratos 4, 5y 6 de esta ciudad estan interesados en
comprar algun juego muebles, de ese porcentaje, el 25% lo haran en este afo, (ninguna
familia lo hard en el primer semestre y el 25% lo haran en el proximo semestre), se
sabe que los muebles producidos por la empresa estan destinados a familias con gran
poder adquisitivo, que devenguen por los menos mas de seis salarios minimos legales
vigentes, ya que rara vez una familia que genere menos de seis salarios minimos podra
comprar dichos muebles, por tanto para determinar las posibles familias compradoras
se suman los porcentajes de aquellas que devengan mas de seis salarios minimos
(38% + 26%) obteniendo alrededor de un 64% de posibles familias compradoras y
sabiendo que en esta ciudad existen 31.122 hogares en dichos estratos, lo cual fue
calculado anteriormente, se puede estimar la demanda actual de muebles de esta

forma:

31.122 x (0.37) x (0.25) x (0.64) = 1.842

Segun el analisis anterior la ciudad Cartagena demandara alrededor de 1.842 juegos

muebles con caracteristicas parecidas a los de la empresa MADERARCO C.I en este

afio (2004)
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3.3.4 Proyeccion de la demanda. Luego de estimar la demanda actual de muebles, se
debe proyectar para los cinco afios de evaluacion del proyecto, para tal fin se utilizara la
formula de demanda futura utilizando como indice de variacion la tasa de crecimiento
poblacional de Cartagena, ya que la variacion en la compra de muebles esta muy

relacionada con el crecimiento de la poblacion.

Segun fuentes suministradas por el Departamento Administrativo Nacional de
Estadisticas (DANE), la tasa de crecimiento poblacional de Cartagena actualmente de

2.66%.

Se empleara la formula de demanda futura asi:

Df=Dp (1 +i)"
Donde:
Df = Demanda Futura
Dp = Demanda Presente
i = Tasa anual de crecimiento de Cartagena

n = Afio a proyectar

Por tanto la demanda de muebles similares a los ofrecidos por la empresa

MADERARCO C.I para los proximos afios quedara de esta forma:
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Tabla 1. Demanda futura

Afos Formula Demanda Futura
2005 Df =1842 (1 + 0.0266)1 1.891
2006 Df =1842 (1 + 0.0266)2 1.942
2007 Df = 1842 (1 + 0.0266)3 1.993
2008 Df =1842 (1 + 0.0266)4 2.046
2009 Df =1842 (1 + 0.0266)5 2.101

La demanda de muebles esperada para el afio 2005 es de 1.891 juegos, para el 2006

de 1.942, para el 2007 de 1.993, para el 2008 de 2.046 y para el 2009 de 2.101 juegos.

Figura 1. Demanda proyectada
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3.4 ANALISIS DE LA OFERTA

Luego de analizar la demanda se precede analizar la oferta, se entiende por oferta la

cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes, en este caso
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almacenes de muebles en la ciudad Cartagena, estan dispuestos a poner a disposicion
del mercado a un precio determinado; para medir las cantidades y las condiciones del
comercio de muebles, se realizaron encuestas a los almacenes que ofrecen productos
con la mismas caracteristicas a los ofrecidos por la empresa MADERARCO C.I. y que
su mercado objetivo son los hogares de estratos altos con suficiente poder adquisitivo,
en Cartagena existen aproximadamente 13 almacenes que se consideraron ofrecen
productos similares a los de la empresa MADERARCO C.I, a los cuales se le aplicaron
encuestas personalmente (ver Formato de encuesta dirigida a almacenes en anexos),

los resultados son los siguientes:

A la pregunta ¢ Venden electrodomésticos? Si es asi, que porcentaje de las ventas son

acaparadas por ellos. El 100% no venden electrodomésticos, son exclusivos en la venta

de muebles.

Gréfica 14. Ventas de Electrodomésticos

0% O No vendemos Electrodomésticos
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O Entre el 50% y 80%

B Entre el 80% y 100%

100%
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A la segunda pregunta ¢Cuantos juegos de muebles venden en promedio
mensualmente, ya sea para Sala, Comedor, Alcoba o Accesorios Decorativos?, el 54%
respondié que venden menos de 10 juegos, el 46% restante venden entre 10 y 20

juegos.

Gréafica 15. Nivel de venta

0% @ Menos de 10 juegos

B Entre 10 y 20 juegos
46%
54% | OEntre 20 y 30 juegos
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A la pregunta ¢Qué linea tiene mayor salida?, el 54% respondié que los muebles

clasicos, el 46% respondi6 que los muebles rasticos.

Grafica 16 .Ventas por linea
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¢, Qué categoria se vende mas?, el 46% respondio que los juegos de Alcobas, el 23%
respondié que los juegos de sala se venden mas y 31% respondio que los juegos de

comedor.

Grafica 17. Ventas por Categoria

0% 23% O Juegos de sala
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A la pregunta ¢ Como han visto el comportamiento de las ventas de muebles?, el 23%
consideran que van en aumento, el 46% percibieron un comportamiento estable y el

31% consideran que las ventas van disminuyendo.

Grafica 18. Comportamiento de las ventas
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A la sexta pregunta ¢En que periodo del afio son mayores las ventas?, el 38.5%
consideran que en Enero-Febrero-Marzo, el 15.4% en Julio-Agosto-Septiembre y el

46.2% en Octubre-Noviembre-Diciembre.

Grafica 19. Periodo de Ventas
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A la pregunta ¢Qué cantidad de juegos de muebles mantienen en inventario
mensualmente?, el 31% mantienen menos de 20 juegos de muebles en inventario, el

31% de 20 a 40 Juegos y el 38% de 40 a 70 juegos.

Grafica 20. Nivel de inventario
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A la octava pregunta ¢Con cuantos empleados cuentan para las actividades de

ventas?, el 61.5% respondié que menos de 5, el 38.5% restante que entre 5y 10.

Grafica 21. Numero de Empleados
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A la pregunta ¢Qué tipo de publicidad utilizan con mayor frecuencia?, el 38% utilizan

prensa, el 8% utilizan radio, el 31% utilizan television y el 23% utilizan folletos.

Grafica 22. Tipo de Publicidad
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A la pregunta referente a los precios de venta de los muebles, se obtuvo un precio

promedio de todos los almacenes asi

Tabla 2. Precios promedios

Precio Promedio Clasicos Precio Promedio Rustico

Juego de salas 4.750.000 |Juego de salas 2.900.000
Juego de Alcobas 5.900.000 Juego de Alcobas 3.250.000
Juego de Comedor 5.250.000 |Juego de Comedor 4.200.000

3.4.1 Estimacioén de la oferta actual. Teniendo en cuenta los datos obtenidos en las
encuestas a los almacenes de muebles, el 54% de los almacenes tienen un nivel de
venta menor a 10 juegos mensuales, el 46% restante venden entre 10 y 20 juegos

mensuales, por tanto la oferta de muebles se puede estimar asi:

Se sabe que en Cartagena existen 13 almacenes aproximadamente que ofrecen
muebles similares a los producidos por la empresa MADERARCO C.I., de los cuales un
54% venden menos de 10 juegos de muebles mensuales que en promedio serian 5
juegos al mes, luego se determina un promedio ponderado de juegos mensuales asi: 13
x 0.54 x 5, lo cual arroja que se venden aproximadamente 35 juegos de muebles
mensuales, igualmente se hace para los almacenes que venden entre 10 y 20 juegos

mensuales, por tanto la oferta se muebles queda como lo ilustra la siguiente tabla:
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Tabla 3. Oferta de muebles

Juegos Juegos Juegos
Concepto % de venta vendidos Mensuales Anuales
Numero de almacenes
13 54,0% 5 35 421
13 46,0% 15 90 1076
Total 100% 125 1.498

Para obtener la oferta anual se multiplica la oferta mensual por los doce meses del afio,
por tanto la oferta de muebles actualmente es de 1.498 juegos de muebles anuales en

los almacenes con caracteristicas parecidas a las de la empresa.

3.4.2 Proyeccion de la oferta. Igual como se efectio con la demanda, también se
debe proyectar la oferta de muebles, para lo cual se usard como indicador de variacion
la tasa porcentual del Producto Interno Bruto, ya que este indice mide en cierta manera
el crecimiento de la economia, Se cuenta con informacién proporcionada por el
Departamento  Nacional de Planeacion, donde se presentan supuestos
macroecondémicos, en los cuales se proyecta el PIB para los proximos afios de esta

forma (Ver Supuestos Macroecondmicos en anexos):

Tabla 4. Proyecciones del PIB

Concepto 2004 2005 2006

PIB 4,00% 4,00% 4,00%
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Solo se cuenta con informacion proyectada hasta el afio 2006, para propositos de esta

investigacion se requiere el crecimiento de la economia hasta el afios 2009, en los

cuales se evaluaréa el proyecto, partiendo de la base que la economia continuara con el

mismo nivel de crecimiento y no se presentaran cambios significativos, se puede

proyectar el indice en el crecimiento de la economia para los afios 2.007, 2.008 y 2.009

igual a los registrados en los afios anteriores, es decir del 4%.

Por tanto la oferta de muebles para los proximos afios queda de la siguiente forma:

Tabla 5. Proyeccién de oferta

Concepto

2005

2006

2007

2008

2009

Oferta

1.558

1.620

1.685

1.752

1.822

Por ende se pronostica que los almacenes de la ciudad venderan 1.558 juegos de

muebles en el 2.005, 1.620 en el 2.006, 1.685 en el 2.007, 1.752 en el 2.008 y 1.822 en

el 2.009.
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Figura 2. Oferta proyectada

Oferta

1900

1800 —
1700 /

1600 —
1500

1400

1300 T T T T T
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Unidades

Afos

3.5 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA

Luego de determinar la demanda actual y posteriormente proyectarla y determinar la

oferta actual y proyectarla, se procede a determinar la demanda potencial insatisfecha.

Se entiende por demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que
es probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las condiciones

en las cuales se hizo el calculo.?

! BACA URBINA, Gabriel, Evaluacién De Proyecto. México: McGraw-Hill, 1996. p. 46
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La demanda potencial insatisfecha en el mercado de muebles con caracteristicas
similares a los productos ofrecido por la empresa MADERARCO C.I. se obtiene por
medio de una simple diferencia, afio tras afo del balance demanda — oferta, por tanto la

demanda potencial insatisfecha queda de esta forma.

Tabla 6. Demanda potencial insatisfecha

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Demanda Proyectada 1891 1942 1993 2046 2101
Oferta Proyectada 1558 1620 1685 1752 1822
Demanda Insatisfecha 334 322 309 294 279

La posible demanda insatisfecha para los proximos afios, se tomara como referencia
para verificar que existe mercado para una nueva unidad comercializadora, pero seria
il6gico pensar que el nuevo punto de venta acapararia toda la demanda potencial
insatisfecha, por tal motivo la demanda del punto de venta se determinara con base en

el porcentaje de mercado que espera obtener la empresa.

3.6 ESTIMACION DE LA DEMANDA DEL PUNTO DE VENTA

El punto de venta de la empresa MADERARCO C.I. pretende acaparar el 4% de las
ventas de juegos de muebles esperadas para los proximos afos, con las caracteristicas
antes descritas, es decir proyecta absorber un 4% de la oferta total de muebles mas un

12% de la demanda potencial insatisfecha, ya que esos han sido los porcentaje de
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mercado en promedio que satisfacen los puntos de ventas de la empresa en las

ciudades como Cali y Bogota al empezar operaciones,

Anteriormente se determino la oferta de muebles para cada uno de los cinco afios de
evaluacion del proyecto, ese valor representa realmente el monto de muebles que se
esperan vender afio tras afio en la ciudad de Cartagena, como el nuevo punto de venta
entrard a competir en ese mercado jalonando alrededor de un 4% de esas ventas
esperadas, mas un 12% de la demanda potencial insatisfecha, se proyecta que para el
primer afio de operaciones del punto de venta presente un nivel de venta alrededor de
102 juegos de muebles (1.558 x 4% + 334 x 12%), entre sala, comedor y alcoba, que

representan un promedio de 9 juegos de muebles mensuales.

Las ventas pueden ser estratificadas por linea de producto segun las encuestas asi: se
sabe que el 62% de los hogares entrevistados prefieren muebles clasicos y 38%
restante prefieren muebles rusticos. También se sabe que el 27% se deciden por un
juego de sala, el 37% se deciden por un juego de alcoba y el 36% restante se deciden
por un juego de comedor, por tanto para estimar las ventas de juegos de sala clasicos
de multiplica 62% por 27% lo cual nos arroja el porcentaje de compra en esta categoria

(17%), de igual forma se determinan los demas porcentaje, asi:
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Tabla 7. Porcentaje de participacion en ventas

Concepto % por linea | % por categoria | % de participacion

Tipo de Muebles

Linea Clasica 62%
Juego de Sala 62% 27% 17%
Juego de Alcoba 62% 37% 23%
Juego de Comedor 62% 36% 22%

Linea Rustica 38%
Juego de Sala 38% 27% 10%
Juego de Alcoba 38% 37% 14%
Juego de Comedor 38% 36% 14%

Los prondsticos de ventas en cada una de las lineas para el primer afio serian asi:

Tabla 8. Presupuestos de venta primer afio

Ventas Ventas % de
Concepto Anuales Mensuales participacion
Tipo de Muebles
Linea Clasica 63 5 62%
Juego de Sala 17 1 17%
Juego de Alcoba 23 2 23%
Juego de Comedor 23 2 22%
Linea Rustica 39 4 38%
Juego de Sala 11 1 10%
Juego de Alcoba 14 2 14%
Juego de Comedor 14 1 14%
Total 102 9 100%

3.6.1 Proyeccion de la demanda del punto de venta. Para efectos del presente
estudio se deben determinar las cantidades de juegos a vender en el punto de venta en
los proximos afos, para lo cual se utilizaran los datos obtenidos anteriormente en la
proyeccion de la oferta y la proyeccion de la demanda potencial insatisfecha, sabiendo

gue el punto de venta espera acaparar un 4% de las ventas totales, es decir de la
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oferta, mas un 12% de la demanda potencial insatisfecha en cada uno de los afos, por

tanto se tienen los siguiente prondsticos:

Tabla 9. Prondsticos de ventas

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Ventas 102 103 104 105 106
Demanda mensual promedio 9 9 9 9 9

Las ventas pueden ser estratificadas por cada juego de muebles segun los porcentajes

anteriormente determinados de esta forma:

Tabla 10. Ventas por lineas

% de
Concepto 2005 2006 2007 2008 2009 participacion
Tipo de Muebles
Linea Clésica 63 64 65 65 66 62%
Juego de Sala 17 17 17 18 18 17%
Juego de Alcoba 23 24 24 24 24 23%
Juego de Comedor 23 23 23 24 24 22%
Linea Rustica 39 39 40 40 40 38%
Juego de Sala 11 11 11 11 11 10%
Juego de Alcoba 14 15 15 15 15 14%
Juego de Comedor 14 14 14 14 15 14%
Total 102 103 104 105 106 100%
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Figura 3. Prondsticos de ventas
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3.7 ANALISIS DE PRECIOS

Para determinar los precios actuales de los juegos de muebles ofrecidos en el punto de
venta, se tuvieron en cuenta los precios ofrecidos por la empresa en otras plazas de
mercado, los precios ofrecidos por la competencia y el costo promedio de produccion de

cada juego de mueble, como existen gran variedad de productos se cuentan con varios

precios en cada una lineas, los cuales se presentan en la siguiente tabla:
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Tabla 11. Precios de venta (2004)

Concepto Precio de Venta

Tipo de Muebles

Linea Clasica
Juego de Sala $ 4.500.000
Juego de Alcoba $ 5.000.000
Juego de Comedor $ 4.700.000

Linea Rustica
Juego de Sala $ 3.000.000
Juego de Alcoba $ 3.200.000
Juego de Comedor $ 3.500.000

3.7.1 Proyeccidén de precios. Para proyectar los precios de los juegos de muebles se
utilizarda como indicador de incremento el indice de Precios al Consumidor (IPC
domestica promedio), para lo se cuenta con informacion suministrada por el
Departamento  Nacional de Planeacion, donde se presentan supuestos

macroecondmicos de esta forma:

Tabla 12. Variacion de IPC domestica promedio proyectada.

Concepto 2004 2005 2006
Inflacion 6.0% 5.0% 4.0%

Solo se cuenta informacion proyectada hasta el afios 2006, para propésitos del
presente estudio se requiere la variacion en los afos siguientes, por tanto partimos del
supuesto que la economia permanecera estable y no se registraran cambios
significativos en los indices de precios al consumidor, los cuales seguiran con la misma

tendencia que presentaran en el aflo 2006, es decir que para el 2007, 2008 y 2009 se
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proyectan indices alrededor del 4.0%. Por tanto los precios de los juegos de muebles

para los préximos afios quedarian de la siguiente manera.

Tabla 13. Proyeccién de precios

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009

Tipo de Muebles

Linea Clésica
Juego de Sala $ 4.770.000| $ 5.008.500|$% 5.208.840 |$ 5.417.194 |$ 5.633.881
Juego de Alcoba $ 5.300.000] $ 5565.000|$% 5.787.600 |$ 6.019.104 |$ 6.259.868
Juego de Comedor | $ 4.982.000| $ 5.231.100|$ 5.440.344 |$ 5.657.958 |$ 5.884.276

Linea Rustica
Juego de Sala $ 3.180.000| $ 3.339.000|$% 3472560 |$ 3.611.462 |$ 3.755.921
Juego de Alcoba $ 3.392.000| $ 3561.600|$% 3.704.064 |$ 3.852.227 |$ 4.006.316
Juego de Comedor | $ 3.710.000| $ 3.895.500|$% 4.051.320 |$ 4.213.373 |$ 4.381.908

El punto de venta iniciara vendiendo los juegos de muebles a los preciso registrados en

la columna del aflos 2005.

3.8 ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION

Los productos del punto de venta de la empresa MADERARCO C.l. seran vendidos
directamente a los clientes, por tanto no serd necesario utilizar intermediarios para
hacer llegar los muebles a los clientes. El producto se despachara directamente del
punto de venta y se contratara el transporte de los muebles hasta los hogares de los

clientes con una empresa de trasteos.
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3.9. ANALISIS DE LA PROMOCION

La promocion y la publicidad son funciones claves para toda empresa que comienza a
realizar operaciones, por tal motivo en el punto de venta no va a ser la excepcion, se
proyectan utilizar tres fuentes publicitarias, la prensa, folletos y publicidad en TV, la idea
principalmente es dar a conocer el punto de venta, los tipos de muebles y la ubicacion
del local; este aspecto es importante para determinar la cuantia que se invertira en

promocién y publicidad.

Las emisiones en presa seran publicadas dos veces al mes en el periddico local, es
decir se publicaran 24 emisiones anualmente, la publicidad en television sera por medio
del canal local de Cartagena, se realizara un contrato anual con el canal de television
para que realice 30 emisiones mensualmente en la programacion regular cuyo tiempo
por emisibn es de treinta segundos. También se realizaran 1.000 folletos
semestralmente que seran repartidos en toda la ciudad, en centros comerciales,
directamente en los hogares de las posibles familias compradoras y en los sitios de

interés.
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3.10 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO

Los productos que pretende vender la empresa MADERARCO C.I. son bienes de
comparacion ya que las personas al comprar estos bienes se interesan mas en el estilo,
la elegancia y la presentacion que en el precio mismo, por lo general le eleccion de
compra se lleva a cabo luego de haber observado varios modelos. Con el estudio de
mercados se determind que existe un mercado atractivo donde la empresa puede
incursionar con gran éxito, sobre todo en los productos rusticos ya que se encontré que

estos tipos de muebles tienen una gran aceptacion dentro de las familias cartageneras.

Desde el punto de vista de la oferta, el mercado en el cual piensa incursionar la
empresa es un mercado libre, es decir, en el cual los oferentes se encuentran en
circunstancias de libre competencia, sobre todo debido a que existen varios puntos de
venta de productos similares y la participacién en el mercado esta determinada por la

calidad, el precio y el servicio que se ofrecen al consumidor.

Los precios que poseen los muebles ofrecidos por la empresa son muy competitivos y

se espera que desde este punto de vista el proyecto genere buena aceptacion en el

mercado.

Desde el punto de vista de mercado, se proyectan vender en promedio 9 juegos de

muebles mensuales y alrededor de 102 juegos de muebles el primer afo de
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operaciones, los cuales se incrementaran para los préximos afios teniendo en cuenta la

tasa de crecimiento de la ciudad y la tasa porcentual del Producto Interno Bruto.

No se presenta ninguna dificultad en cuanto a la comercializacion ni en la publicidad, la
cual es importante sobre todo en la fase de iniciacién de las operaciones del punto de
venta en la ciudad, se debe desarrollar una estrategia de publicidad fuerte e intensiva
para dar a conocer el nuevo punto de venta. Teniendo en cuenta la pregunta de las
caracteristicas que debe poseer el punto de venta, la mayoria prefieren excelencia en
servicio, por tal motivo se deben realizar esfuerzos para encaminar estrategias en

cuanto a la prestacién del servicio.

Teniendo en cuenta la investigacion realizada y datos obtenidos en el estudio de

mercado se recomienda continuar con el estudio técnico y los demas estudios

correspondientes.
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4. ESTUDIO TECNICO

4.1 INTRODUCCION

El estudio de técnico es la segunda etapa de un analisis de factibilidad, su importancia
radica en verificar la posibilidad operativa del punto de venta, determinar el tamafio

optimo, la localizacién y la adecuacion fisica del mencionado punto.

La ubicacion del punto de venta sera determinada teniendo en cuenta las posibilidades
de aumentar las ventas que genere cada una de las alternativas, la comodidad para los
clientes observar los diferentes juegos de muebles y la menor distancia posible entre los

hogares de las posibles familias compradoras y el punto de venta.

El tamafio fisico del punto de venta sera determinado por el area del local que se utilice
y las cantidades de juegos de muebles que se deseen mantener en inventario o en
exhibicion, para propésitos del presente trabajo se usara el 100% de la capacidad
instalada en el punto de venta, es decir que desde el inicio de las operaciones se

colocaran en exhibicion la maxima cantidad de juegos de muebles posibles.
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En el punto de venta no se realizara ninguna operacion de transformacion, solo
operaciones de cargue y descargue de mercancia y funciones de administracion y de

ventas, por tanto se debe contar con un personal idoneo para estas operaciones.

Por otra parte en el presente estudio técnico se describen todas las operaciones que se
deben realizar para llevar a cabo el correcto funcionamiento del punto de venta, paro no
se cuantifican gastos ya que estos son detallados en el capitulo sexto referente al

estudio econdmico.

4.2 LOCALIZACION OPTIMA

El punto de venta de la empresa MADERARCO C.I. en la ciudad de Cartagena de
Indias, seré ubicado en la Calle Larga del Centro Amurallado, ya que en este sector se
encuentran ubicados la mayoria de los almacenes que venden muebles con
caracteristicas similares a las que poseen los muebles ofrecidos por dicha compaiia,
por otra parte este sitio fue el que mas aceptacién tuvo en la encuestas realizadas a los
hogares, con un 55% de familias que prefieren que el punto de venta se coloque en
este barrio e igualmente esta ubicado en un lugar equidistante a los barrios donde se

analizaron las posibles familias compradoras.
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Ademas la empresa desea por experiencia propia en otras ciudades, colocar el punto
de venta en un sitio donde estén ubicados otros puntos de ventas que ofrezcan

productos similares.

En este sector esta ubicado un local ideal para las posteriores operaciones de la
empresa, posee un area de 134 m?, su direccién es, Getsemani, Calle Larga # 8 B —
163, para operar en este local, se realizara un contrato de arrendamiento con la firma

Araujo & Segovia.

4.3 TAMANO DEL PUNTO DE VENTA

El tamafio del proyecto en este caso, se refiere a la cantidad de juegos de muebles que
se tendran en exhibicién, el punto de venta no contard con ninguna bodega para colocar
juegos de muebles en inventario, todos seran puestos en exhibicion. Conforme a la
demanda esperada que tendréa el almacén consideramos que con 30 juegos de muebles
mantenidos en exhibicibn mensualmente se cubre perfectamente toda la demanda
mensual esperada, éste stock de inventario se utilizara para comenzar las operaciones

del punto de venta, luego se ajustara dependiendo del comportamiento de las ventas.

Los juegos de muebles exhibidos seran clasificados segun las exigencias de la
demanda reflejada en las encuestas realizadas a los hogares, de esos treinta (30)

juegos de muebles el 62% es decir 19 juegos de muebles seran clasicos, los 11
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restantes seran rusticos, de esos 19 juegos de muebles clasicos, el 27% seran juegos
de salas, por tanto se tendran 5 juegos de salas clasicos en varios modelos, se
exhibiran 7 juegos de alcobas clasicas que corresponden al 37% y 7 juegos de
comedor. Los 11 juegos de muebles rusticos seran repartidos asi: se exhibiran 3
juegos de salas rusticas, 4 juegos de alcoba y 4 de comedor, por tanto el inventario

inicial quedara de esta forma:

Tabla 14. Inventario Inicial

# De Juegos
Concepto de Muebles % De Participacion
Tipo de Muebles
Linea Clasica 19 62%
Juego de Sala 5 17%
Juego de Alcoba 7 23%
Juego de Comedor 7 22%
Linea Rustica 11 38%
Juego de Sala 3 10%
Juego de Alcoba 4 14%
Juego de Comedor 4 14%
Total 30 100%

4.4 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto se refiere a todo lo concerniente a la instalacion y al
funcionamiento del punto de venta, desde la descripcion del proceso operativo y de
venta, la adquisicion de equipos y el manejo de inventarios. En el punto de venta de la
empresa MADERARCO C.I. en Cartagena s6lo se comercializaran productos, no se

llevara a cabo ninguna operacion de produccion, ensamble, ni acabado, los muebles
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son producidos en la ciudad de Bogota y seran transportados directamente al punto de

venta.

4.4.1 Adecuacioén del local. El local serd decorado con los colores, Slogan y estilo
caracteristicos de la empresa, se adecuard una entrada principal comoda para la
entrada y salida de clientes y a la vez para el cargue y descargue de mercancias. Se
tendra un frente amplio, llamativo a la vista y se dispondra un mostrador que de a la

calle donde se exhibiran algunos productos.

En la parte interior del local, se adecuara y decorara un amplio espacio para colocar los
muebles que seran exhibidos, este espacio sera agradable a la vista y tendra
caracteristicas propias de cada uno de los estilos de muebles que se coloquen para asi

llamar la atencion y crear un escenario ideal para cada juego de muebles.

Se instalara un equipo de oficina con todas las caracteristicas necesarias para que el
Administrador del punto de venta pueda realizar correctamente sus funciones, se dotara
con equipos de computo, impresora, linea telefénica, fax y demas accesorios que

faciliten sus labores, también se adecuara un escritorio para el personal de venta.

4.4.2 Recepcion de Mercancia. La recepcion de mercancias sera realizada por el

administrador quien se encargara de revisar el estado de los muebles, contabilizar e

ingresar el pedido a inventarios, luego los muebles seran colocados en exhibicion
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inmediatamente, los pedidos de mercancia seran realizados peridodicamente o cada vez

gue la empresa lance una nueva coleccién de muebles.

Para transportar los muebles desde la fabrica al punto de venta se realizara un contrato
con una empresa de transporte nacional, la cual debe garantizar el buen estado de los

muebles transportados y la puntualidad en la entrega.

4.4.3 Proceso de venta. El proceso de venta se realizara de esta forma: el cliente al
llegar al punto de venta sera atendido por un vendedor quien le ensefiara los juegos de
muebles que se encuentran en exhibicion, describiendo todas las caracteristicas que
poseen los muebles e indica el precio y forma de pago, la atencion a los clientes debe
ser excelente y cortes, para las ventas también se manejara un catalogo con todos los
productos que maneja la empresa MADERARCO C.I., si el cliente decide adquirir un
juego de muebles, a éste se le colocara el sello de vendido y sera trasportado lo mas
pronto posible a la propiedad del cliente por medio de una empresa transportadora, si el
producto que el cliente solicita se encuentra en el catalogo y no esta fisicamente en el
almacén (venta sobre pedido), se hace el pedido al punto de venta de la empresa
donde se encuentre en ese momento y sera entregado lo mas pronto posible a al

cliente.

Para el transporte de los muebles desde el almacén hasta la propiedad del cliente se

realizara un contrato con una empresa transportadora local, que se encargara de cargar
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los muebles en el transporte, llevarlos a la propiedad de los clientes y posteriormente

descargarlos y acomodarlos donde el cliente requiera.

4.4.4 Manejo de inventarios. Una parte importante de la ingenieria del proyecto es el
manejo de Inventarios, éste se llevara por medio por computador utilizando una hoja
electronica, donde se anotara la referencia de los juegos de muebles, la fecha de
recepcion, el estado, el precio de compra, el porcentaje de descuento por compra de

contado, la forma de pago a crédito y el porcentaje de utilidad.

4.5 DISTRIBUCION FiSICA DEL PUNTO DE VENTA

El local donde se instalara el punto de venta, tiene un area de 134 m?, posee de ancho
8m por 16.75 m de largo, la entrada es amplia, adyacente a ella se encuentra una
vitrina donde se exhibiran algunos productos, en la parte interior se colocara el

escritorio del administrador con todos los demas accesorios y el escritorio del vendedor.

El espacio para colocar los muebles es amplio y se tratara de posicionar los juegos de

muebles de tal forma que no quede espacio sobrante ni se perciba que los muebles

estan demasiado juntos.
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Figura 4. Distribucion fisica del punto de venta
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Exhibicion de Muebles
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4.6 ANALISIS ORGANIZACIONAL

El punto de venta contara con el siguiente organigrama:

Grafica 23. Organigrama del punto de venta

([ JUNTA DE SOCIOS

- J/

( GERENTE GENERAL )

(. J

ADMINISTRADOR

[ Contador

[ Vendedor ] [ Oficios varios ] [ Vigilante }

Para las operaciones de la empresa, se contara con un administrador general del punto

de venta, un contador, un vendedor, un vigilante y una persona para oficios varios, el
administrador debe poseer buenos conocimientos de mercadeo, contabilidad y finanzas,
manejo de inventarios y relaciones personales; el contador llevara la contabilidad del
punto de venta, laborara dos o tres dias a la semana; el vendedor deben ser una
personas con buena presencia, posiblemente con conocimientos en manejo de clientes

y ventas, la vigilancia sera contratada con una empresa de vigilancia y la persona de
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oficios varios se encargara del aseo del punto de venta, algunas labores de mensajeria

y colaborar en las labores de cargue y descargue de mercancias.

4.6.1 Funciones a desempefiar.
e Administrador General
— Velar por el buen funcionamiento del punto de venta.
— Realizar los pedidos de mercancia, recibirlos y despacharlos.
— Llevar la contabilidad de la empresa.
— Coordinar labores con el vendedor y la persona de oficios
varios.
— Coordinar labores de cobranza con el vendedor.

— Planear estrategias de marketing, publicidad y promocion.

e Contador
— Llevar la contabilidad del punto de venta.
— Presentar los estados financiaros.
— Liquidar nomina.

— Conciliaciones bancararias y entre otras funciones

e Vendedor

— Atender los clientes
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— Realizar las labores que sean encomendadas por el administrador.
— Realizar labores de recepcion de llamadas y algunas labores de secretario.

— Realizar funciones de cobranza.

e Oficios varios
— Velar por la buena presencia del punto de venta.
— Colaborar en las funciones de cargue y descargue de  mercancia.

— Funciones de mensajeria.

e Vigilante

— Vigilancia del punto de venta.

4.7 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

Con el estudio técnico se demostr6 que no existen impedimentos de caracter
operacional, ni locativos para realizar el montaje del punto de venta de la empresa
MADERARCO C.I. en la ciudad Cartagena, se determind que el Centro Amurallado era
la mejor ubicacion posible para maximizar las ventas, se realiz0 un estudio de las
operaciones que deberian tenerse en cuenta al momento comenzar a funcionar el punto

de venta, por tanto se recomienda continuar con el estudio econdmico.
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Para no perder oportunidades en las ventas por falta de variedad en los juegos de
muebles, se determind que se debia mantener un stock de 30 juegos de muebles en
exhibicion y realizar pedidos periddicamente, en caso de presentarse problemas con la
entrega de mercancia existe la posibilidad de contratar el servicio de una bodega para

almacenar productos y asi reponer con mayor facilidad los juegos de muebles vendidos.

Desde el punto de vista de mano de obra no existes impedimentos, se contratara un
administrador general, un contador, un vendedor que cumpla funciones de secretariado,
una persona para oficios varios y se contratara la vigilancia del punto de venta, el

personal se puede encontrar con facilidad en la ciudad.

El area del local es ideal para las posteriores operaciones de la empresa, en 134 m? se
pueden ubicar comodamente 30 juegos de muebles, pero la adecuacion de los mismos
debe ser de la mejor manera posible para aprovechar al maximo el espacio y no dar la

apariencia de incomodidad.

56



5. ESTUDIO LEGAL

El punto de venta de la empresa MADERARCO C.I en la Ciudad de Cartagena tiene el
caracter legal de una agencia, la cual se define como un establecimiento de comercio
llAmese tienda, oficina, almacén, fabrica, bodega, o factoria abierta por una sociedad o
empresa unipersonal dentro o fuera de su domicilio principal, cuyo administrador carece

de facultades para representar u obligar a la compafiia.

El punto de venta antes de comenzar sus operaciones debe cumplir con ciertos
requisitos expedidos por la Camara de Comercio de Cartagena (Ver anexos Requisitos
par constituir una empresa). El primer paso es inscribir el punto de venta, el cual se
realiza diligenciando el formulario de Registro Unico Empresarial en su caréatula tnica y
su anexo de registro mercantil, lo cual debe ir firmado por el representante legal de la
empresa MADERARCO C.I, a esto se le debe anexar copia autentica del acta donde
conste la apertura de la agencia y el nombramiento del Administrador o autorizacion del
representante legal para la apertura de la agencia, también se debe anexar un
certificado reciente de existencia y representacion legal de la Sociedad expedido por la
Camara de Comercio del domicilio principal y anexar carta de aceptacion del cargo por
parte del administrador, en la cual debe acreditar el numero del documento de

identificacion.
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El segundo paso es cancelar el valor del Registro Unico Empresarial para lo cual se
debe contar con un certificado de existencia y representacion legal de la Sociedad
expedido por la Camara de Comercio del domicilio principal, presentando original y
copia autenticada, también se debe anexar una comunicacion suscrita por el
representante legal del domicilio principal, con reconocimiento de la firma y contenido

notarial.

La matricula mercantil debe renovarse dentro de los tres primeros meses de cada afo

(Articulo 33 del codigo de Comercio y 1° del decreto reglamentario 668 de 1989.)

Como es de notar desde el punto de vista legal no existe ningun impedimento para que
la compafiia logre su objetivo de colocar un punto de venta en la ciudad de Cartagena,
solo tendria que cumplir con todos los requisitos antes mencionados y cancelar los

pagos correspondientes.
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6. ESTUDIO ECONOMICO

6.1 INTRODUCCION

Luego de realizar los estudios de mercado, técnico y legal se procede a realizar el
estudio econémico, en el cual se determina el monto total de recursos financieros
necesarios para la correcta operaciéon del punto de venta, tanto la inversion inicial

requerida como los costos de mercancia y los gastos de administracion y ventas.

Los costos de algunos rubros son determinados en el afio actual (2004) pero se supone
gue el punto de venta iniciard operaciones el 1 de Enero del afio siguiente (2005) por
tanto los costos deben incrementarse con la inflacion para cada uno de los afios de
evaluacién del proyecto, las inversiones en activos fijos y activos diferidos se
contabilizan a precio actual porque se presume que la empresa adquiere todos los

elementos necesarios para comenzar sus operacion este afo (2004).

Los productos que se exhibiran en el punto de venta, son producidos por la empresa
MADERARCO C.I. en la ciudad de Santa Fe de Bogota y seran transportados a la
ciudad de Cartagena, por tanto a la empresa le cuesta producir dichos juegos de

muebles y ese valor es el que se registra como costo de mercancia en el presente
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capitulo, a éste se le debe agregar el costo de flete desde la ciudad donde son

elaborados hasta la ciudad de Cartagena.

Los gastos en administracion y venta se contabilizan a partir del afio 2005 en el cual se
supone iniciara operaciones el punto de venta, y se incrementaran conforme a la

inflacion registrada de cada uno de los afos.

La inversion en activos fijos y activos diferidos se registran a precio actual, de tal forma
gue si se decide colocar el punto de venta se deben adquirir todos los equipos este afio
para no incurrir de esta forma en desajustes por el incremento de los mismos en afios

posteriores.

Luego de determinar la inversion en activos fijos y diferidos y los gastos anuales en
administracion y ventas, se debe establecer el monto de capital a invertir en activos
corrientes para cada uno de los afos, es decir las cantidades monetarias a invertir en
caja y banco e inventarios, luego con los anteriores datos se calcula el capital de trabajo

neto que se ajuste a las posteriores operaciones de la empresa.

Por ultimo se determina el punto de equilibrio, el Valor Presente Neto y la Tasa Interna

de Retorno, con lo cual se dan las pautas para aprobar o se rechazar el montaje de un

punto de venta de la empresa MADERARCO C.I. en la ciudad de Cartagena.
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6.2 INVERSION INICIAL

La inversion inicial comprende todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles

necesarios para iniciar las operaciones del punto de venta.

6.2.1 Inversion Inicial en Activos Fijos. Los activos fijos corresponden a todos los
bienes propiedad de la empresa destinados a servir, de forma duradera, a la actividad
de la empresa y que generalmente no esta destinados a la venta, a continuacién se

describen los mas importantes.

Se necesita un computador sencillo con impresora, al cual hay que comprarle la licencia
de funcionamiento para Windows y Office, la empresa no vende linea para oficina por
tanto hay que comprar algunos accesorios para el punto de venta, tales como, un
escritorio para las operaciones del administrador con su respectiva silla, un escritorio
ejecutivo para las labores del vendedor con su respectiva silla, un archivador para
almacenar documentos y facturas, 4 sillas para el recibo de clientes, entre otros, la

inversion en activos fijos queda de esta forma:
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Tabla 15. Inversion en activos fijos

Cantidad Concepto Precio unitario Costo total
1 Computador $ 1.500.000 $ 1.500.000
1 Escritorio para gerente $ 592.000 $ 592.000
1 Escritorio Ejecutivo $ 494.000 $ 494.000
1 Archivador de tres gavetas $ 591.000 $ 591.000
4 Sillas Recibo $ 135.000 $ 540.000
1 Sillas Gerente $ 575.000 $ 575.000
1 Silla Econémica Vendedor $ 575.000 $ 575.000
1 Fax $ 359.000 $ 359.000
Total $ 5.226.000

6.2.2 Inversidon En Activos Diferidos. El activo diferido comprende todos los activos
intangibles de la empresa, se deben comprar una Licencia de Microsoft Windows y una
Licencia de Microsoft Office para realizar correctamente todos los trabajos de oficina y
nomina. Ademas el punto de venta en su etapa inicial requiere otros activos deferidos
relevantes tales como, gastos de instalacion y puesta en funcionamiento de los equipos,
contratos de servicios publicos, Camara de Comercio, planeacion e integracion de
proyecto, estudios de pre-factibilidad e imprevistos, por tanto la inversiébn en activos

diferidos queda como lo muestra la siguiente tabla.

Tabla 16. Inversién en activos diferidos

Concepto Total
Licencia de Windows $ 340.000
Licencia de Office $ 700.000
Adecuacion del local, instalacion de equipos y acabados finales $ 1.000.000
Constitucién, Camara de comercio y formulario $ 200.000
Imprevistos $ 300.000
Total $ 2.540.000
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Luego de estimar las inversiones en activos fijos y activos diferidos se deben obtener
los desgastes anuales que sufren dichos activos, es decir la depreciacion y
amortizacion que presentaran a lo largo de los cinco afios de evaluacion del proyecto y

gue posteriormente aparecen reflejadas en el estado se resultados.
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6.3 DEPRECIACION Y AMORTIZACIONES

Los cargos de depreciacion y amortizaciones son gastos permitidos por la ley hacendaria para que el inversionista

recupere la inversion inicial que ha realizado, los activos fijos se deprecian y los activos diferidos se amortizan, para

propésitos del presente estudio se considera pertinente depreciar y amortizar todos los activos en cinco afios de tal forma

gue al final de los cuales no exista valor de salvamento.

Tabla 17. Depreciacion y amortizaciones

Valor de
Concepto Valor % 2005 2006 2007 2008 2009 Salvamento

Computador $ 1.500.000| 20%| $ 300.000| $ 300.000 | $ 300.000 | $ 300.000 | $ 300.000 -
Escritorio para gerente $ 592.000| 20%| $ 118.400| $ 118.400 | $ 118.400 | $ 118400 | $ 118.400 -
Escritorio Ejecutivo $ 494.000| 20% | $ 98.800 | $ 98.800 | $ 98.800 | $ 98.800 | $ 98.800 -
Archivador de tres gavetas | $ 591.000| 20% | $ 118.200| $ 118.200 | $ 118.200 | $ 118.200 | $ 118.200 -
Sillas Recibo $ 540.000| 20% | $ 108.000 | $ 108.000 | $ 108.000 | $ 108.000 | $ 108.000 -
Sillas Gerente $ 575.000| 20%| $ 115.000| $ 115.000 | $ 115.000 | $ 115.000 | $ 115.000 -
Silla Econémica Vendedor | $ 575.000| 20%| $ 115.000| $ 115.000 | $ 115.000 | $ 115.000 | $ 115.000 -
Fax $ 359.000| 20%| $ 71.800 | $ 71.800 | $ 71.800 | $ 71.800 | $ 71.800 -
Inversion Diferida $ 2.540.000| 20%| $ 508.000 | $ 508.000 | $ 508.000 | $ 508.000 | $ 508.000 -
Total $ 1553200/ $ 1553.200] $ 1.553.200| $ 1.553.200| $ 1.553.200 -




6.4 COSTOS DE MERCANCIA

El costo de la mercancia esta determinado por el costo de produccién de los juegos de
muebles en la planta de produccién de la compaiiia en Bogota (Colombia) mas el costo
del transporte o flete de hasta la ciudad de Cartagena. Los muebles son producidos en
su totalidad por la empresa MADERARCO C.I en la ciudad de Santa Fe de Bogota, y
seran transportados directamente a la ciudad de Cartagena, por tanto el punto de venta
no incurre en la compra de ninguna clase de insumos, materia prima u otros, el
producto llega totalmente terminado al punto de venta, los costos de produccion y flete

deben ser cubiertos por completo por el punto de venta.

En la siguiente tabla aparece una estructura de costos de produccién de un mueble
llamado Blffet Karyey, (ver Costos de Produccién en anexos) con base en estos costos
y el porcentaje de utilidad generado por el mismo, se pueden establecer los costos de
produccién que generan en promedio los demas juegos de muebles producidos por la

empresa, asi:



Tabla 18. Costos de produccion

Concepto Valor
Materiales y Mano de obra $ 209.075
Pintura y Mano de obra $ 87.631
Acabado Final y Mano de obra $ 15.434
Total Costo de produccion $ 312.140
Gastos de Admon. y ventas $ 187.284
Precio de venta a mayorista $ 499.424
Precio de venta a publico $ 923.934

El punto de venta recibe los muebles a precio de venta a mayorista con el cual se han
cubierto todos los costos de produccién y los gastos de administracién y ventas que
genera el producto en la planta de produccién de Bogota. Para estimar el precio de
venta a publico se le encima un 85% al precio de venta a mayorista ($ 499.424 x 1.85 =

$923.934).

Por tanto para determinar los costos unitarios de mercancia, es decir el precio de venta

a mayorista se tuvieron en cuenta los precios de venta a publico que se estimaron

anteriormente el estudio de mercado, que por medio de la siguiente ecuacion:

Precio de venta a publico = Precio de venta a mayorista x 1.85

Se despeja precio de venta a mayorista

Precio de venta a mayorista = Precio de venta a publico / 1.85



Los costos unitarios de mercancia en cada una de las lineas de productos para el afio
actual y los cinco afios de evaluacion del proyecto se obtienen dividiendo los precios de

venta a publico entre 1.85, lo cual aparece reflejado en la siguiente tabla:

Tabla 19. Costos de mercancia unitarios

Concepto 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Tipo de Muebles

Linea Clésica
Juego de Sala $ 2432.433|$ 2578.379|$% 2.707.298|$% 2.815590|$% 2.928.214|$ 3.045.343
Juegode Alcoba |$ 2.702.704|$ 2.864.866|$% 3.008.109|$ 3.128.434|$ 3.253.571|$ 3.383.714
Juego de Comedor |$ 2.540.542|$ 2.692.974|$ 2.827.623|$ 2.940.728|$% 3.058.357|$ 3.180.691

Linea Rustica
Juego de Sala $ 1.621.622|3% 1.718.920 | $ 1.804.866 | $ 1.877.060 | $ 1.952.143 |$ 2.030.228
Juego de Alcoba  |$ 1.729.730|$ 1.833.514|$ 1.925.190|$ 2.002.198|$% 2.082.286|$% 2.165.577
Juego de Comedor |$ 1.891.893|$ 2.005.406|$% 2.105.677|$ 2.189.904|$ 2.277.500|$ 2.368.600

6.4.1 Costo De Transporte (Flete). Los costos transporte o flete de los juegos de
muebles de la ciudad de Santa Fé de Bogota a la ciudad de Cartagena, también deben
ser cubiertos por el nuevo punto de venta, por tanto se le debe adicionar este costo al
costo de mercancia. El flete estd determinado por el numero de muebles que se van a
transportar, las empresas de transportes o de trasteo estiman su tarifas dependiendo
del porcentaje del vehiculo que se utilice, para comenzar las operaciones de la
empresa, se deben transportar como ya se dijo anteriormente treinta (30) juegos de
muebles, (inventario inicial) los cuales seran transportados en camiones completos, es
decir se utilizara todo el vehiculo completo, en un camién Ford 600 que son los que
normalmente se emplean, se pueden transportar aproximadamente 6 juegos de

muebles, por tanto se necesitan 5 camiones para transportar todos los juegos de




muebles que se exhibiran primeramente en el punto de venta, a medida que se van

efectuando la ventas se iran transportando nuevos juegos de muebles.

El costo de transporte por cada camion completo cotizado a valor del afio actual es de $

1.400.000 mas una comision del 1% del costo de la mercancia transportada, para

efectos del proyecto suponemos que este costo por vehiculo se incrementara cada afio

de acuerdo a la tasa de inflaciébn anual, por tanto los costos de transporte unitario o de

flete quedan de esta forma:

Tabla 20. Costo de transporte (Flete).

Concepto 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Costo por Vehiculo |$ 1.400.000|$ 1.484.000|$ 1.558.200|$% 1.620.528 |$ 1.685.349|$ 1.752.763
Capacidad Vehiculo 6 6 6 6 6 6
Costo por juego $ 233.333 | % 247.333 | $ 259.700 | $ 270.088 | $ 280.892 | $ 292.127

Determinando el costo unitario de mercancia y el costo unitario de flete se procese a

calcular el costo unitario total, se utiliza la siguiente formula:

Costo de unitario total = (Costo unitario de mercancia x 1.01) + Costo unitario flete

Por tanto el costo unitario total de mercancia queda de esta forma para el afio actual y

los afios siguientes.




Tabla 21. Costo unitario de mercancia total.

Concepto 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Tipo de Muebles

Linea Clasica
Juego de Sala 2.690.091|$ 2.851.497|$ 2.994.071|$ 3.113.834|$ 3.238.388|$ 3.367.923
Juego de Alcoba 2.963.064 |$ 3.140.848|$ 3.297.891|$% 3.429.806|$% 3.566.998 |$ 3.709.678
Juego de Comedor 2.799.280 |$ 2.967.237|$% 3.115.599|$% 3.240.223|$ 3.369.832|$ 3.504.625

Linea Rustica
Juego de Sala 1.871.172|$ 1.983.442|$ 2.082.614|$ 2.165.919|$% 2.252.556 |$ 2.342.658
Juego de Alcoba 1.980.361 |$ 2.099.183|$ 2.204.142|$ 2.292.308|$% 2.384.000|$ 2.479.360
Juego de Comedor 2.144.145|$ 2.272.794|$ 2.386.433|$ 2.481.891|$ 2.581.166|$ 2.684.413

6.4.2 Costo Mercancia Vendida (Cmv). Es necesario determinar cuanto le cuesta a la

empresa la mercancia que vendera durante cada uno de los afios de operacion, por

tanto para determinar el costo de la mercancia vendida se aplicara la siguiente formula:

CMV = Inventario Inicial + Requerimiento de Mercancia — Inventario Final.

El inventario inicial del primer afio se determino anteriormente, se indico que se

exhibiran treinta juegos de muebles inicialmente y para propositos del presente estudio

se proyecta que el inventario final en cada uno de los afios sea de 30 juegos de

muebles, excepto en el quinto afio ya que en éste terminara la evaluacion del proyecto y

no deben existir inventarios, el inventario inicial en los proximos afios es el final del

anterior, por tanto Unicamente faltaria determinar los requerimientos de mercancia, es

decir las unidades que se deben adquirir para satisfacer la demanda y mantener el

inventario final deseado, para tal fin se empleara la siguiente formula:




Requerimiento de mercancia = Ventas Anuales + Inventario Inicial — Inventario final.

Como las ventas anuales se estimaron en el estudio de mercados, es posible proyectar

los siguientes juegos de inventarios en unidades para los proximos:

Tabla 22. Juego de inventarios

JUEGO DE INVENTARIOS
Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Ventas Anuales 102 103 104 105 106
Inventario inicial 30 30 30 30 30
Inventario final 30 30 30 30 0
Requerimiento de Mercancia 102 103 104 105 76

Para convertir los juegos de inventarios de unidades a valor monetario basta con
multiplicar las unidades por sus respectivos costos unitarios en cada uno de los afios,
pero como existen varias lineas, habra que estratificar los juegos de inventarios por

cada una de estas lineas de esta forma:

e Inventario Final. El inventario final en cada una de las lineas queda de esta forma:

Tabla 23. Inventario final en unidades

Concepto 2005 (31 Dic.) | 2006 (31 Dic.) | 2007 (31 Dic.) | 2008 (31 Dic.) | 2009 (31 Dic.)

Tipo de Muebles

Linea Cléasica

Juego de Sala 5 5 5 5 0

Juego de Alcoba 7 7 7 7 0

Juego de Comedor 7 7 7 7 0
Linea Rustica

Juego de Sala 3 3 3 3 0

Juego de Alcoba 4 4 4 4 0

Juego de Comedor 4 4 4 4 0

Total 30 30 30 30 0




El costo del inventario final en cada uno de los afios se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 24. Inventario final en dinero.

Concepto

2005 (31 Dic.)

2006 (31 Dic.)

2007 (31 Dic.)

2008 (31 Dic.)

2009 (31 Dic.)

Tipo de Muebles

Linea Clasica

Juego de Sala $ 14.257.483| $ 14.970.357|$ 15.569.172 |$ 16.191.938 | $ -
Juego de Alcoba $ 21.985.937| $ 23.085.234|$ 24.008.643 |$ 24.968.989 | $ -
Juego de Comedor | $ 20.770.660| $ 21.809.194|$ 22.681.561 |$ 23.588.824 | $ -
Linea Rustica
Juego de Sala $ 5950327 | $ 6.247.843|$% 6.497.757 |$ 6.757.667 | $ -
Juego de Alcoba $ 8396.731 | $ 8.816.568|$ 9.169.230 |$ 9.536.000 | $ -
Juegode Comedor | $ 9.091.175 | $ 9.545.733|$ 9.927.563 |$ 10.324.665 | $ -
Total $ 80.452.313| $ 84.474.928|$% 87.853.925 |$ 91.368.082 | $ -

e Inventario inicial: Se puede especificar por cada una de las lineas asi:

Tabla 25. Inventario inicial en unidades

Concepto

2005 (1 Ene.)

2006 (1 Ene.)

2007 (1 Ene.)

2008 (1 Ene.)

2009 (1 Ene.)

Tipo de Muebles

Linea Clasica

Juego de Sala 5 5 5 5 5
Juego de Alcoba 7 7 7 7 7
Juego de Comedor 7 7 7 7 7
Linea Rustica

Juego de Sala 3 3 3 3 3
Juego de Alcoba 4 4 4 4 4
Juego de Comedor 4 4 4 4 4
Total 30 30 30 30 30

Para obtener el valor del inventario inicial del primer afio se multiplican las unidades con

las cuales se proyecta surtir el punto de venta por el precio actual (2004) de la

mercancia, el inventario inicial de los proximos afios es el final del afio anterior.




Tabla 26. Inventario inicial en dinero

Concepto 2005 (1 Ene.) | 2006 (1 Ene.) | 2007 (1 Ene.) | 2008 (1 Ene.) | 2009 (1 Ene.)

Tipo de Muebles

Linea Clésica
Juego de Sala $ 13.450.456| $ 14.257.483| $ 14.970.357| $ 15.569.172| $ 16.191.938
Juego de Alcoba $ 20.741.450| $ 21.985.937| $ 23.085.234| $ 24.008.643| $ 24.968.989
Juego de Comedor | $ 19.594.963| $ 20.770.660| $ 21.809.194| $ 22.681.561| $ 23.588.824

Linea Rustica
Juego de Sala $ 5613516 |$ 5950.327|$ 6.247.843|$ 6.497.757| % 6.757.667
Juego de Alcoba $ 7921444 | $ 8.396.731|$ 8.816.568|$ 9.169.230| $ 9.536.000
Juego de Comedor | $ 8.576.580 | $ 9.091.175|$ 9.545.733| $ 9.927.563| $ 10.324.665
Total $ 75.898.408| $ 80.452.313| $ 84.474.928| $ 87.853.925| $ 91.368.082

e Requerimiento de mercancia.

Luego de determinar el inventario inicial y el

inventario final se puede determinar el requerimiento de mercancia en unidades,

adicionandole al inventario inicial las ventas proyectadas y restandolo el inventario

final en cada uno de los afios, de esta forma:

Tabla 27. Requerimientos de mercancia en unidades

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009

Tipo de Muebles

Linea Clésica
Juego de Sala 17 17 17 18 13
Juego de Alcoba 23 24 24 24 17
Juego de Comedor 23 23 23 24 17

Linea Rustica
Juego de Sala 11 11 11 11 8
Juego de Alcoba 14 15 15 15 11
Juego de Comedor 14 14 14 14 11
Total 102 103 104 105 76




Que su valor monetario seria:

Tabla 28. Requerimientos de mercancia en dinero

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Tipo de Muebles

Linea Clasica
Juego de Sala $ 48.866.009| $ 51.837.299| $ 54.439.694| $ 57.144319| $ 43.112.449
Juego de Alcoba $ 73.759.660| $ 78.244.604| $ 82.172.728| $ 86.255.161| $ 64.525.500
Juego de Comedor | $ 67.799.270| $ 71.921.793| $ 75.532.492| $ 79.285.031| $ 58.648.269

Linea Rustica
Juego de Sala $ 20.832.696| $ 22.099.424| $ 23.208.885| $ 24.361.928| $ 18.530.960
Juego de Alcoba $ 30.214.411|$ 32.051.594| $ 33.660.684| $ 35.332.984| $ 27.151.606
Juego de Comedor | $ 31.829.123| $ 33.764.487| $ 35.459.570| $ 37.221.241| $ 28.312.429
Total $ 273.301.169| $ 289.919.202 | $ 304.474.053 | $ 319.600.665 | $ 240.281.212
Por tanto el Costo de la Mercancia Vendida es:
Tabla 29. Costo de la mercancia vendida.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Inventario Inicial $ 75.898.408| $ 80.452.313| $ 84.474928| $ 87.853.925| $ 91.368.082
Requerimiento de Mercancia | $ 273.301.169 | $ 289.919.202 | $ 304.474.053 | $ 319.600.665| $ 240.281.212
Inventario final $ 80.452.313| $ 84.474.928| $ 87.853.925| $ 91.368.082| $ -
Costo Mercancia Vendida | $ 268.747.264 | $ 285.896.586 | $ 301.095.056 | $ 316.086.508 | $ 331.649.294




6.5 GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Luego se determinar el Costo de la Mercancia Vendida se procede a determinar otra
partida que aparecera en el estado de resultados como lo son los Gastos de
Administracion y Ventas, los cuales se calculan para los cinco afios de evaluacion del

proyecto, los incrementos de un afio a otro estan a razoén de la tasa de inflacion.

6.5.1 Gastos de nomina. De acuerdo con el organigrama del punto de venta, se
contara con un administrador general, un contador, un vendedor, un vigilante y una
persona encargada de oficios varios; el administrador devengara un salario fijo mas
comisiones por venta, el contador un salario fijo, el vendedor un salario basico mas
comisiones por venta, el personal de oficios varios devengara un salario minimo legal
vigente y el vigilante un salario fijo, todos tendran unas prestaciones conforme lo
estipula la ley, los salarios se incrementan para los préximos afios a razon de la tasa de

inflacion.

El salario del administrador mensual a precios del afio actual sera de $ 1.200.000, mas
comision, el del contador de $ 400.000, el del personal oficios varios sera de $ 358.000,
el vigilante devengara $ 450.000 mensuales y el del vendedor sera de $ 358.000 mas

comision, por tanto se obtienen los salarios basicos para el primer afo asi:



Tabla 30. Salarios Basicos

Salario Salario Mensual Salario
Concepto mensual actual primer afio (2005) anual (2005)
Administrador $ 1.200.000 $ 1.272.000 $ 15.264.000
Contador $ 400.000 $ 424.000 $ 5.088.000
Vendedor $ 358.000 $ 379.480 $ 4.553.760
Oficios varios $ 358.000 $ 379.480 $ 4.553.760
Vigilante $ 450.000 $ 477.000 $ 5.724.000

Luego, de acuerdo a la tasa de inflacion se proyectan para los proximos afios asi:

Tabla 31. Salarios basicos proyectados

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Administrador $ 15.264.000| $ 16.027.200| $ 16.668.288| $ 17.335.020| $ 18.028.420
Contador $ 5.088.000 | $ 5.342.400 | $ 5.556.096 | $ 5.778.340| $ 6.009.473
Vendedor $ 4.553.760 | $ 4.781.448 | $ 4972706 | $ 5.171.614| $ 5.378.479
Oficios varios $ 4553760 | $ 4.781.448|$ 4.972.706| $ 5.171.614|$ 5.378.479
Vigilante $ 5.724.000 | $ 6.010.200 | $ 6.250.608 | $ 6.500.632 | $ 6.760.658

Para determinar las comisiones por venta se tendran en cuenta los prondésticos de
ventas estimados en el estudio de mercado, los cuales se proyectan en promedio para
el primer afio de operaciones en 9 juegos de muebles mensuales, estimando vender
102 juegos de muebles anuales, por lo cual se proyecta una facturacién en ventas
alrededor de $ 454.223.002 anuales (ver Tabla 49), las comisiones por venta seran del
1% del total de la ventas, que para propésitos del presente trabajo se repartiran
equitativamente entre el administrador y el vendedor, por tanto se proyectan las

comisiones por venta para los préximos afios asi:




Tabla 32. Comisiones por venta.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Presupuesto de ventas | $ 454.223.002 | $ 481.841.958 | $ 506.031.932| $ 531.172.165| $ 557.270.934
Comision porventa1% | $ 4.542.230 | $ 4.818420| $ 5.060.319| $ 5311.722| $ 5.572.709
Comisién Administrador | $ 2.271.115 | $ 2.409.210| $ 2.530.160| $ 2.655.861| $ 2.786.355
Comisién Vendedor $ 2271115 |$ 2.409.210| $ 2530.160| $ 2.655.861| $ 2.786.355
Salario Total $ 6813345 |$ 7.227629|$ 7.590479|$% 7.967.582|$ 8.359.064

Con los datos anteriores se determinan los gastos totales en

Tabla 33. Presupuesto de nomina

nomina de esta forma:

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Administrador $ 17.535.115| $ 18.436.410| $ 19.198.448| $ 19.990.880| $ 20.814.775
Contador $ 5.088.000 | $ 5.342.400| $ 5556.096|$ 5.778.340| $ 6.009.473
Sueldo vendedor $ 6824875 | % 7.190658|$ 7.502.866| $ 7.827.475| % 8.164.833
Sueldo oficio varios $ 4553760 | $ 4,781.448 | $ 4972706 | $ 5.171.614 | $ 5.378.479
Vigilante $ 5.724.000 | $ 6.010.200| $ 6.250.608 | $ 6.500.632 | $ 6.760.658
Sub.-Total $ 39.725.750| $ 41.761.116| $ 43.480.723| $ 45.268.942| $ 47.128.218
Prestaciones Sociales*| $ 19.105.649| $ 20.084.535| $ 20.911.561| $ 21.771.584| $ 22.665.782
Total $ 58.831.399| $ 61.845651| $ 64.392.284| $ 67.040.526| $ 69.794.001

*Las prestaciones sociales se liquidan de la siguiente manera:

1. Aportes parafiscales:

e Salud: Los aportes en salud son del 12% del salario devengado, del cual el 8%

esta a cargo del empleador y el 4% restante a cargo del empleado.

¢ Riesgos profesionales: En las labores de secretariado y ventas, el aporte es del

0.052% del salario devengado.

e Fondo de pensiones: El aporte para pensiones es del 13.5% del salario

devengado, de los cuales el 75% lo aporta el empleador y el 25% restante el

trabajador, por tanto 13.5% x 75% = 10.125%.




e |ICBF: El aporte es del 3% del total devengado.
e Sena: El 2% del total devengado.

e Caja de Compensacion Familiar: Aportes del 4% de total devengado.

2. Prestaciones sociales
e Cesantias: El 8.33% del total devengado.
¢ Intereses sobre cesantias: El 1% anual del total devengado.
e Prima de servicio: El 8.33% del total devengado.

e Vacaciones: El 4.16% del total devengado.

Por tanto los porcentajes en aportes y prestaciones quedarian anualmente de esta

forma:

Tabla 34. Porcentajes de prestaciones sociales.

APROPIACIONES %

Apartes parafiscales

Salud (EPS) 8,000%
Riesgos Profesionales (ARS) 0,052%
Fondo de pensiones 10,125%
ICBF 3,000%
Sena 2,000%
Caja de C. Familiar 4,000%

Prestaciones sociales

Cesantia 8,333%
Intereses sobre cesantia 1,000%
Prima de servicio 8,333%
Vacaciones 4,167%

Total 49,011%




Quedando las contribuciones en cada una de la cuentas para los cinco afios de

evaluacion del proyecto asi:

Tabla 35. Apropiaciones y prestaciones sociales

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Salud (EPS) $ 3.178.060 | $ 3.340.889| $ 3.478.458| $ 3.621.515| $ 3.770.257
Riesgos Profesionales (ARS) | $ 20.737 | $ 21.799 | $ 22697 | $ 23630 | $ 24.601
Fondo de pensiones $ 4022232 |$ 4.228313|$ 4.402.423|$ 4.583.480| $ 4.771.732
ICBF $ 1.191.773 | $ 1.252.833 | $ 1.304.422 | $ 1.358.068 | $ 1.413.847
Sena $ 794515 | $ 835.222| $ 869.614 | $ 905.379 | $ 942.564
Caja de C. Familiar $ 1.589.030 | $ 1.670.445| $ 1.739.229 | $ 1.810.758 | $ 1.885.129
Sub.-Total $ 10.796.347| $ 11.349502| $ 11.816.843| $ 12.302.831| $ 12.808.130
Cesantia $ 3310479 | $ 3.480.093|$ 3.623.394|$ 3.772.412| $ 3.927.352
Intereses sobre cesantia $ 33.105 | $ 34801 | $ 36.234 | $ 37.724 | $ 39.274
Prima de servicio $ 3.310479 | $ 3.480.093| $ 3.623.394| $ 3.772.412 | $ 3.927.352
Vacaciones $ 1.655.240 | $ 1.740.046 | $ 1.811.697 | $ 1.886.206 | $ 1.963.676
Sub.-Total $ 8.309.303 | $ 8.735.033 | $ 9.094.718 | $ 9.468.754 | $ 9.857.652
Total $ 19.105.649| $ 20.084.535| $ 20.911.561|$ 21.771.584| $ 22.665.782

6.5.2 Gastos de Publicaciones y Transporte a hogares.

En los gastos de

administracion y ventas deben tenerse en cuenta los gastos en publicidad y transporte,

para la publicidad del punto de venta se proyectan emitir 2 publicaciones mensuales en

la prensa local, por tanto se emitiran 24 publicaciones anualmente, que se cotizaron a

precio actual en $ 380.480 por emision, la publicidad en television se cotiz6 a $

21.600.000 anuales en el canal local de Cartagena, se emitiran 30 propagandas

mensuales en la programacion regular con una duraciéon por propaganda de 30

segundos, también se planean repartir folletos en toda la ciudad, que se cotizaron a $




330.000 el paquete de 1.000 unidades y se compraran dos paquetes anualmente; se

espera que todos los anteriores rubros se incrementen con la inflacién afo tras afo.

También se debe determinar el costo de transporte de los juegos de muebles desde el
local de la empresa hasta la propiedad de los clientes, los cuales se estiman en
promedio en $ 20.000 por juego de muebles transportado cotizado a precio actual, de
tal forma que para los proximos afios se incrementaran de acuerdo a la tasa de

inflacion. Por tanto los gastos en publicidad y trasporte anualmente se proyectan asi:

Tabla 36. Gastos de publicidad y transporte unitario.

Precio Unitario

Concepto Precio unitario actual primer afio (2005)
Publicaciones en prensa $ 380.480 $ 403.309
Folletos $ 330.000 $ 349.800
Publicidad en TV $ 21.600.000 $ 22.896.000
Total Gasto publicidad $ 22.310.480 $ 23.649.109
Transporte a hogares $ 20.000 $ 21.200

Los gastos en publicidad quedaran para los proximos afios asi:



Tabla 37. Gastos de publicidad proyectados

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Publicaciones en prensa 24 24 24 24 24
Precio publi. en prensa | $ 403.309 | $ 423.474| $ 440413 | $ 458.030 | $ 476.351
Total publi. En prensa $ 9.679.411 | $ 10.163.382| $ 10.569.917| $ 10.992.714| $ 11.432.422
Unidades Folletos 2 2 2 2 2
Precio Folletos $ 349.800 | $ 367.290| $ 381.982| $ 397.261 | $ 413.151
Total Folletos $ 699.600 | $ 734.580 | $ 763.963 | $ 794522 | $ 826.303
Total publicidaden TV | $ 22.896.000| $ 24.040.800| $ 25.002.432| $ 26.002.529| $ 27.042.630
Total publicidad $ 33.275.011| $ 34.938.762| $ 36.336.312| $ 37.789.765| $ 39.301.355

Los gastos en transporte de los muebles a los hogares de los clientes para los préximos

afios quedaran de esta forma:

Tabla 38. Gastos de transporte a hogares proyectados

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009

Unidades a transportar 102 103 104 105 106

Gasto unitario de transporte | $ 21.200 | $ 22.260 |$ 23.150,40 | $ 24.076 | $ 25.039

Total Transporte ahogares | $ 2.170.273 |$ 2.302.236|$ 2.417.816|$% 2.537.936|% 2.662.635

Con los datos anteriores se determinan los gastos totales anuales en publicidad y

transporte de esta forma:

Tabla 39. Gastos totales de publicidad y transporte

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Publicidad $ 33.275.011|$ 34.938.762| $ 36.336.312| $ 37.789.765| $ 39.301.355
Transporte $ 2170273 | $ 2302236|$ 2417816 $ 2.537936|$ 2.662.635
Total $ 35.445284|$ 37.240.998| $ 38.754.128| $ 40.327.700| $ 41.963.991




6.5.3 Gastos De Arrendamiento y servicios publicos. Para las operaciones del

punto de venta, se arrendara un local de 8 m de ancho x 16.75 m de largo por valor

mensual de $ 1.100.000 a precio actual.

Consumo de Electricidad: Segun el las encuestas realizadas a los almacenes de venta

de muebles del sector, que posen un local parecido al que se proyecta para el punto de

venta, el consumo de electricidad oscila en $ 300.000 mensuales.

Consumo de Agua: El consumo de agua oscila en el sector en $ 100.000 mensuales.

Tanto los gastos de arriendo y servicios publicos se incrementaran con la inflacion, asi:

Tabla 40. Gastos de arriendo y servicios publicos.

Concepto Mensual actual | Mensual afio (2005) | Gasto anual (2005)
Arriendo $ 1.100.000 $ 1.166.000 $ 13.992.000
Servicios publico $ 400.000 $ 424.000 $ 5.088.000

Por tanto los gastos de arriendo y servicios publicos para los préximos afios se estiman

segun la siguiente tabla:

Tabla 41. Proyeccion de gastos de arriendo y servicios publicos.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Arriendo $ 13.992.000| $ 14.691.600| $ 15.279.264| $ 15.890.435| $ 16.526.052
Servicios Pablicos | $ 5.088.000 | $ 5.342400| $ 5.556.096| $ 5.778.340| $ 6.009.473
Total $ 19.080.000| $ 20.034.000| $ 20.835.360| $ 21.668.774| $ 22.535.525




Cuantificados todos los anteriores rubros y determinada la depreciacion anual

anteriormente, se pueden proyectar los gastos totales de administracion y ventas

anuales asi:

Tabla 42. Gastos totales de administracion y ventas.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Nomina $ 58.831.399|$ 61.845651| $ 64.392.284| $ 67.040.526| $ 69.794.001
Publicidad y transporte $ 35.445.284|$ 37.240.998| $ 38.754.128| $ 40.327.700| $ 41.963.991
Arriendo y servicios publicos  |$ 19.080.000|$ 20.034.000| $ 20.835.360| $ 21.668.774| $ 22.535.525
Depreciacién y Amortizaciones | $ 1.553.200 |$ 1.553.200| $ 1.553.200| $ 1.553.200| $ 1.553.200
Total $ 114.909.884 |$ 120.673.849 | $ 125.534.972| $ 130.590.201 | $ 135.846.717

6.6 DETERMINACION DEL CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo se define como la cantidad de recursos que una empresa requiere

para llevar a cabo sus operaciones sin contratiempo alguno, el capital de trabajo del

punto de venta esta representado por el dinero en invertido Caja y Bancos e

Inventarios.

El capital de trabajo es también una inversion inicial, pero tiene una diferencia

fundamental con respecto a la inversion inicial en activo fijo y diferido, tal diferencia

radica en su naturaleza circulante, esto implica que mientras la inversion fija y la diferida

puede recuperarse por la via fiscal, mediante la depreciacion y la amortizacion, la




inversion en capital de trabajo no pude recuperarse por este medio, ya que su supone

que, dada su naturaleza, la empresa se resarciré de él a corto plazo.?

6.6.1 Cajay bancos. La empresa contara con un efectivo disponible con el fin de cubrir

sus actividades diarias, este dinero sera el equivalente a lo necesario para solventar los

gastos quincenales de administracion y ventas, afio tras afio, por tanto se determinan

los gastos quincenales

asi:

Tabla 43. Gastos de administracion ventas quincenales

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Admon. y ventas anuales $ 114.909.884 |$ 120.673.849 | $ 125.534.972| $ 130.590.201 | $ 135.846.717
Admon. y ventas mensuales $ 9575.824 |$ 10.056.154| $ 10.461.248| $ 10.882.517| $ 11.320.560
Admon. y ventas quincenales | $ 4.787.912 |$ 5.028.077| $ 5.230.624| $ 5.441.258| $ 5.660.280

Por tanto para comenzar operaciones el dinero que debe aparecer invertido en caja y

banco y el que debe presentarse en cada uno de los periodos sera:

Tabla 44. Caja y banco

Concepto 2004

(31 Dic.)

2005 (31 Dic.)

2006 (31 Dic.)

2007 (31 Dic.)

2008 (31 Dic.)

Caja y Banco

$ 4787912 | %

5.028.077 | $

5.230.624 | $

5.441.258 | $

5.660.280

? |bid., p. 168




Al comenzar operaciones se debe contar $ 4.787.912 en Caja y Banco los cuales seran
invertidos en una institucién bancaria a muy corto plazo con el fin de que generen una
rentabilidad adicional y a la vez disponer de efectivo al momento oportuno, ese dinero
se incrementara para cada uno de los afios como se observa en la anterior tabla, para
finales del quinto afio se proyecta que la empresa no mantenga dinero invertido en caja
y bancos, ya en este termina la evaluacion del proyecto y la empresa no repone mas

este rubro.

6.6.2 Inventarios. El inventario del punto de venta de la empresa MADERARCO C.I,
esta reflejado por la cantidad de juegos de muebles que se mantienen en exhibicion, el
punto de venta no realizara ningin desembolso por la compra de mercancias, pero a la
empresa si le cuesta producir dichos muebles por tanto ese es el costo que se tendra
en cuenta para hallar la cantidad de dinero que se destinara a inventario tanto para
comenzar las operaciones de la empresa y en cada uno de los afios siguientes, como
se dijo anteriormente se exhibiran 30 juegos de muebles inicialmente, que

posteriormente se iran reponiendo dependiendo del comportamiento de las ventas

La empresa debe adquirir este afio los 30 juegos iniciales que representan el inventario
inicial con los cuales surtira el punto de venta y comenzara operaciones, este inventario
aparecera reflejado en el balance general inicial y siempre al final de cada afio se

mantienen treinta juegos de muebles en inventario.



El dinero invertido en inventario se determino anteriormente para cada uno de los afios

de esta forma:

Tabla 45. Inventarios.

Concepto

2004 (31 Dic.)

2005 (31 Dic.)

2006 (31 Dic.)

2007 (31 Dic.)

2008 (31 Dic.)

Inventarios

$ 75.898.408

$ 80.452.313

$ 84.474.928

$ 87.853.925

$ 91.368.082

Por tanto para iniciar operaciones se deben destinar $ 75.898.408 a inventarios.

6.6.3 Cuentas por cobrar. Para propésitos del presente estudio se consideran todas

las ventas de contado, ya que segun la encuestas solo el 18% prefiere cancelar sus

juegos de muebles a crédito, por tanto el valor a invertir en cuentas por cobrar es cero.

Por tanto el valor del activo circulante es:

Tabla 46. Activo circulante

Concepto 2004 (31 Dic.) | 2005 (31 Dic.) | 2006 (31 Dic.) | 2007 (31 Dic.) | 2008 (31 Dic.) | 2009 (31 Dic.)
Caja y bancos $ 4.787.912 |$ 5.028.077 | $ 5.230.624 | $ 5.441.258 | $ 5.660.280| $
Costo de inventario |$ 75.898.408 |$ 80.452.313| $ 84.474.928| $ 87.853.925| $ 91.368.082| $
CostoCx C -1 % - $ - $ - $ - $
Total $ 80.686.320|$ 85.480.390| $ 89.705.552 | $ 93.295.184| $ 97.028.362| $

El pasivo circulante es:




6.6.4 Cuentas por pagar.

No se considera necesario financiar las operaciones de la

empresa con las cuentas por pagar, por tanto el valor en cuentas por pagar es cero.

Tabla 47. Pasivo Circulante.

PASIVO CIRCULANTE

Concepto

2004 (31 Dic.)

2005 (31 Dic.)

2006 (31 Dic.)

2007 (31 Dic.)

2008 (31 Dic.)

2009 (31 Dic.)

Cuentas por pagar | $ -

$ -

$ -

$ -

$ -1 $

El capital de trabajo desde el punto de vista contable se define como el activo circulante

menos pasivo circulante, por tanto para empezar operaciones de debe contar con $

80.686.320 en capital de trabajo y en los préximos afios sera de:

Tabla 48. Capital de trabajo.

Concepto

2004 (31 Dic.)

2005 (31 Dic.)

2006 (31 Dic.)

2007 (31 Dic.)

2008 (31 Dic.)

2009 (31 Dic.)

Capital de trabajo

$ 80.686.320

$ 85.480.390

$ 89.705.552

$ 93.295.184

$ 97.028.362

$ -

6.7 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

Las inversiones seran financiadas en su totalidad por la compafia, por tanto no se

incurrira en gastos financieros.




6.8 DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Con base en el presupuesto de ingreso y teniendo en cuenta los gastos de operacion,

administracion y ventas, se puede determinar el punto de equilibrio, es decir donde los

ingresos igualan a los costos totales, para tal fin se deben clasificar los costos en costos

variables y costos fijos.

Los costos variables son aquellos que dependen de la cantidad de juegos de muebles

vendidos, los costos fijos son independientes de las ventas y permanecen constantes.

El presupuesto de ingreso se obtiene de multiplicar las unidades presupuestadas a

vender en cada afio por sus respectivos precios de venta, como se observa en la

siguiente tabla.

Tabla 49. Proyeccion de ingresos.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Tipo de Muebles

Linea Clasica
Juego de Sala $ 81.743.342| $ 86.713.733| $ 91.067.034| $ 95.591.346| $ 100.288.159

Juego de Alcoba

$ 124.465.172

$ 132.033.256

$ 138.661.739

$ 145.550.609

$ 152.702.136

Juego de Comedor

$ 113.835.173

$ 120.756.902

$ 126.819.277

$ 133.119.801

$ 139.660.548

Linea Rustica

Juego de Sala $ 33.400.506| $ 35.431.418| $ 37.210.186| $ 39.058.830| $ 40.977.958
Juego de Alcoba $ 48.822.467| $ 51.791.110| $ 54.391.185| $ 57.093.400| $ 59.898.644
Juego de Comedor | $ 51.956.342| $ 55.115.539| $ 57.882.511| $ 60.758.179| $ 63.743.490

Total

$ 454.223.002

$ 481.841.958

$ 506.031.932

$ 531.172.165

$ 557.270.934

Se cuanta con informacion de los gastos fijos como aparece en la siguiente tabla:




Tabla 50. Gastos fijos.

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Arriendo $ 13.992.000| $ 14.691.600| $ 15.279.264| $ 15.890.435| $ 16.526.052
Servicios publicos $ 5.088.000 | $ 5342400 $ 5556.096| % 5778340 % 6.009.473
Salario Administrador (S. Base) | $ 15.264.000| $ 16.027.200| $ 16.668.288| $ 17.335.020| $ 18.028.420
Salario contador $ 5.088.000 | $ 5.342400|$% 5556.096|$ 5.778.340| $ 6.009.473
Vendedor (sueldo base) $ 4553760 | $ 4.781.448|$ 4.972.706|$ 5.171.614|$ 5.378.479
Salario oficios Varios $ 4553760 |$ 4.781.448|$ 4.972.706|$ 5.171.614|$ 5.378.479
Vigilante $ 5724.000 | $ 6.010.200| $ 6.250.608| $ 6.500.632| $ 6.760.658
Prestaciones sociales $ 19.105.649| $ 20.084.535| $ 20.911.561|$ 21.771.584| $ 22.665.782
Publicidad $ 33.275.011| $ 34.938.762| $ 36.336.312| $ 37.789.765| $ 39.301.355
Depreciacion y Amortizacion $ 1553200 | $ 1553200 $ 1.553.200|$ 1.553.200| $ 1.553.200
TOTAL $ 108.197.380 | $ 113.553.193 | $ 118.056.837 | $ 122.740.544 | $ 127.611.372
Los gastos variables se presentan en la siguiente tabla.
Tabla 51. Gastos Variables.
Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Costos mercancia vendida | $ 268.747.264 | $ 285.896.586 | $ 301.095.056 | $ 316.086.508 | $ 331.649.294
Comisién por venta $ 4542230 |$ 4.818420|$ 5.060.319|$ 5.311.722|$ 5.572.709
Transporte a hogares $ 2170273 |$ 2.302.236|$ 2.417816|$ 2.537.936| $ 2.662.635

TOTAL

$ 275.459.767

$ 293.017.242

$ 308.573.191

$ 323.936.165

$ 339.884.639

Para determinar el punto de equilibrio se utilizé el método de Margen de Contribucion

Ponderado® ya que existe una mezcla de productos y es imposible determinarlo por el

método convencional.

Solo se ilustrara la método para determinar el punto de equilibrio en el primer afio de

operaciones (2005) para los préximos afios se calculan de la misma forma.

3

4109.

LEON GARCIA, Oscar, Administracion financiera. Colombia: Prensa Moderna Impresores, 1999. p.




Primero se realiza una lista que contenga: las unidades proyectadas a vender de cada

uno de las lineas, el precio unitario por producto (PVU), el costo variable unitario (CVU),

y se determina el margen de contribucién unitario (MCU).

Tabla 52. Margen de contribucion unitario.

Costo variable unitario

Comision por Margen de
unidades Precio de venta Costos contribucién
Concepto a vender venta unitario | Costo unitario unitario Transporte unitario
Tipo de Muebles
Linea Clésica
Juego de Sala 17 $ 4.770.000 |$ 2.578.379 % 47.700 | $ 268.533 |$ 1.875.387
Juego de Alcoba 23 $ 5.300.000 |$ 2.864.866 | $ 53.000 | $ 268.533 |$ 2.113.601
Juego de Comedor 23 $ 4.982.000 |$ 2.692.974 |$ 49.820 | $ 268.533 |$ 1.970.673
Linea Rustica
Juego de Sala 11 $ 3.180.000 |$ 1.718.920 |$ 31.800 |$ 268.533 |$ 1.160.747
Juego de Alcoba 14 $ 3.392.000 |$ 1833514 % 33.920 |$ 268.533 |$ 1.256.032
Juego de Comedor 14 $ 3.710.000 |$ 2.005.406 | $ 37.100 | $ 268.533 |$ 1.398.960
Total 102

La comision por venta se calcula como el 1% de precio de venta unitario, el costo de

transporte representan los fletes unitarios de cada uno de los juegos de muebles.

MCU = Precio de venta - Costo unitario — Comision — Flete

Luego se calcula el porcentaje de participacion de cada linea en la mezcla, se multiplica

ese porcentaje por el margen de contribucién unitario y obtenemos la participacion

individual en el ponderado total, luego se suman esas participaciones y obtenemos el

margen de contribucién ponderado, asi:




Tabla 53. Ponderaciones

Magen de
Unidades | contribucion % de
Concepto avender unitario participacion | Ponderacion

Tipo de Muebles

Linea Cléasica
Juego de Sala 17 $ 1.875.387 17% 313.940
Juego de Alcoba 23 $ 2.113.601 23% 484.860
Juego de Comedor 23 $ 1.970.673 22% 439.854

Linea Rustica
Juego de Sala 11 $ 1.160.747 10% 119.093
Juego de Alcoba 14 $ 1.256.032 14% 176.598
Juego de Comedor 14 $ 1.398.960 14% 191.378
Total 102 100% 1.725.722

Luego se determina el punto de equilibrio dividiendo los costos fijos entre el margen de

contribucion ponderado,

$ 108.197.380/1.725.722 = 63

Por tanto el punto de equilibrio se alcanza cuando se venden 63 juegos de muebles

anuales.

Esta cantidad se puede distribuir entre las diferentes lineas de acuerdo con los

porcentajes de participacion en la mezcla asi:



Tabla 54. Distribuciones por linea

Concepto punto de equilibrio | % de participacion unidades
Tipo de Muebles
Linea Clésica
Juego de Sala 63 17% 10
Juego de Alcoba 63 23% 14
Juego de Comedor 63 22% 14
Linea Rustica
Juego de Sala 63 10% 6
Juego de Alcoba 63 14% 9
Juego de Comedor 63 14% 9
Total 100% 63
El punto de equilibrio en los préoximos afos queda de esta forma:
Tabla 55. Punto de equilibrio.
Concepto 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009
Punto de equilibrio 63 63 63 63 63




6.9 ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA

Luego con los datos obtenidos en el estudio de mercados, en el estudio técnico y los

obtenidos en el estudio econdmico, se puede realizar el estado de resultados pro-forma

0 proyectado que tendra la empresa en sus primeros cinco afios de operaciones.

Tabla 56. Estado de resultados pro-forma

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009
Ingresos $ 454.223.002 | $ 481.841.958 | $ 506.031.932 | $ 531.172.165| $ 557.270.934
Costos de mercancia $ 268.747.264 | $ 285.896.586 | $ 301.095.056| $ 316.086.508 | $ 331.649.294
Utilidad bruta $ 185.475.738 | $ 195.945.372 | $ 204.936.876 | $ 215.085.657 | $ 225.621.640
Gastos de Admén. yventas | $ 114.909.884 | $ 120.673.849 | $ 125.534.972 | $ 130.590.201 | $ 135.846.717
Utilidad operativa $ 70.565.854| $ 75.271.523| $ 79.401.904| $ 84.495.456| $ 89.774.923
Costos Financieros $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad Antes de Impuesto | $ 70.565.854 | $ 75.271.523| $ 79.401.904 | $ 84.495.456| $ 89.774.923
Impuestos 38,5% $ 27.167.854| $ 28.979.536| $ 30.569.733| $ 32.530.751| $ 34.563.345
Utilidad neta $ 43.398.000| $ 46.291.986| $ 48.832.171| $ 51.964.706| $ 55.211.578

Luego de determinar la utilidad neta en cada uno de los afios se procede a hallar el

Flujo de Caja Libre (FCL) en cada uno de los afios, que es el valor con gue finalmente

se evalla el proyecto de inversion.

El FCL se calcula sumandole a la utilidad neta los gastos en depreciacién y los

intereses, y restando el incremento en el capital de trabajo, de esta forma:




Tabla 57. Flujo de caja neto

Concepto 2005 2006 2007 2008 2009

Utilidad Neta $ 43.398.000| $ 46.291.986| $ 48.832.171| $ 51.964.706| $ 55.211.578
(+) Depreciaciones y

amortizaciones de diferidos | $ 1.553.200 | $ 1.553.200| $ 1.553.200| $ 1.553.200| $ 1.553.200
(+) Intereses $ -
Flujo de caja bruto $ 44951200 $ 47.845.186| $ 50.385.371| $ 53.517.906| $ 56.764.778
(-) Reposicion del capital

De trabajo neto operativo $ 4794070 | $ 4.225162| $ 3.589.632| $ 3.733.179 -
(-) Aumento en los activos

Fijos por reposicién $ - $ - $ - $ - $ -
Flujo de Caja Neto $ 40.157.131| $ 43.620.024| $ 46.795.739| $ 49.784.727| $ 56.764.778




6.10 BALANCE GENERAL

Con los datos anteriormente obtenidos se proyecta el balance general inicial asi:

Tabla 58. Balance general inicial.
Activo

Activo Circulante

Caja y Banco $ 4.787.912
Inventario $ 75.898.408
Cuentas Por Cobrar $ -
Subtotal $ 80.686.320
Activo Fijo

Equipo de oficina $ 5.226.000
Activo Diferido

Inversién Diferida $ 2.540.000

Total Activos $ 88.452.320

Pasivo

Pasivo Circulante
Sueldo, Deudores e impuestos  $

Total Pasivo

Patrimonio

Capital Social $
Reservas

Utilidades retenidas

Utilidades no apropiadas
Superévit de capital

Total Patrimonio $

Total Pasivo + Patrimonio $

88.452.320

88.452.320

88.452.320



6.11 EVALUACION FINANCIERA

Luego de proyectar los flujos de caja para cada uno del los cinco afios de evaluacion
del proyecto se procede a realizar la evaluacion financiera, se utilizaran el Valor
Presente Neto y la tasa Interna de Retorno, el inversionista proyecta un costo de capital
del 30%, la inversion inicial esta representada por la inversion en activos fijos y diferidos

mas la inversion en capital de trabajo para el primer afios de operaciones.

6.11.1 Valor Presente Neto (VPN). EI VPN se define como el valor que resulta de
restar al valor presente de los futuros flujos de caja de un proyecto, el valor de la

inversion inicial., la formula es:

Donde:

lo : Inversion Inicial
Fi : Flujo neto anual
t : tasa de descuento

n: aflos de evaluaciéon del Proyecto

* Ibid., p. 558.



Los flujos de caja y la inversion inicial se resumen un la siguiente tabla:

Tabla 59. Flujos de caja

INVERSION INICIAL

2005

2006

2007

2008

2009

$ -88.452.320

$ 40.157.131

$ 43.620.024

$ 46.795.739 | $ 49.784.727

$ 56.764.778

VALOR PRESENTE NETO = $17.129.002

6.11.2 Tasa Interna De Retorno (TIR). La TIR se define como la tasa de interés que

hace equivalente los ingresos y los egresos en un proyecto, entendiendo que la

inversion inicial es el primer egreso que se identifica en un proyecto.®

El procedimiento para determinar la TIR es igual al utilizado para el calculo del VPN;

pero posteriormente se aplica un método numérico mediante aproximaciones sucesivas

hasta acercarnos a un VPN = 0, o por interpolacion o haciendo uso de calculadoras

programables que pueden calcular variables implicitas en una ecuacion o mediante PC.

Por tanto la TIR del presente proyecto es:

TASA INTERNA DE RETORNO = 42%

® |bid., p. 562.




6.12 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO ECONOMICO

La inversion fija y diferida que requiere el punto de venta para comenzar las
operaciones son aproximadamente de $ 7.800.000 y estan compuesta en la mayoria
por equipos se oficina, gastos de instalacion y gastos de inscripcion y conformacion del
punto de venta, todos los rubros fueron cotizados en el afio actual (2004), por tanto si
se adquieren en afos posteriores se pueden presentar desajustes por el incremento en

los precios de los mismos.

El costo de la mercancia esta compuesto por el costo unitario de los juegos de muebles
mas el costo unitario de flete, los cuales se determinaron para cada uno de los cinco
afios evaluacion del proyecto, posteriormente se determino el costo del inventario
inicial, el costo del inventario final, el costo de los requerimientos de mercancia y por
ultimo se determino el costo de la mercancia vendida, que para el primer afio es

aproximadamente de $ 268.747.264

Los gastos de administracion y venta para el primer afio de operaciones son
aproximadamente de $ 114.909.884 y esta compuesto por el gasto en personal, los
gastos en publicidad y transporte a hogares de clientes, los gastos en arriendo y

servicios publicos y lo gastos de depreciacion y amortizaciones.



El capital de trabajo del punto de venta esta compuesto por el dinero invertido en caja y
banco y el costo del inventario inicial, para comenzar operaciones se debe contar con
aproximadamente $ 80.686.320 en capital de trabajo, la mayoria invertida en

inventario.

El punto de venta al comenzar operaciones debe vender por lo menos 63 juegos de
mubles el primer afio de operaciones para no tener perdida ya que esa cantidad
representa el punto de equilibrio en cual los ingresos se igualan a los egresos y la

utilidad neta es cero.

El estado de resultado pro -forma demuestra que segun los calculos realizados, el punto
de venta estaria obteniendo ingresos en el primer afio de operaciones segun los niveles
de ventas proyectados alrededor de $ 454.223.002 y que de acuerdo a los costos y
gastos esperados la utilidad neta serd aproximadamente de $ 43.398.000 para el
primer afio de operaciones y el flujo de caja para el primer afio es aproximadamente de

$40.157.131

El Valor Presente Neto del punto de venta es de $ 16.827.525, por consiguiente es
mayor que cero y segun la teoria general cuando el VPN > o el proyecto rinde a una
tasa superior al costos del capital y por tanto le agrega valor a la empresa, la tasa
interna de retorno es del 42% es decir. que esta es la tasa interés que hace que el VPN

sea cero igual a cero.



Por tanto el punto de venta de la empresa MADERARCO C.I en la ciudad de Cartagena
proyecta buenos resultados desde el punto de vista privado ya que todos los
indicadores de evaluacion financiera asi lo demuestran, el proyecto agrega valor a la
empresa y se recomienda su montaje conforma a los estipulado anteriormente lo mas

pronto posible.



7. ESTUDIO SOCIOECONOMICO

Un proyecto puede ser evaluado desde el punto de vista privado y desde el punto de
vista socioecondmico, también llamado social, anteriormente se realizé la evaluacion
privada, en este capitulo se realizara la evaluacion desde el punto de vista econdmico-

social.

En el presente capitulo se analizan las incidencias mas relevantes que generaria el
punto de venta de la empresa MADERARCO C.I en la ciudad de Cartagena, desde el
punto de vista social y econdmico, es decir se destacan los beneficios y costos que

representa para la ciudad el nuevo punto de venta de muebles.

Partiendo de que el bienestar de la comunidad depende de la disponibilidad de bienes y
servicios en la ciudad, de su distribucién entre las personas y de otras variables tales
como las relaciones con ciudades vecinas, las relaciones familiares, etc. Se destaca
dentro de los beneficios que aporta el nuevo punto de venta, la gran variedad de
productos que la sociedad tiene a disposicion gracias al mismo, son mas de 150
referencias repartidas entre la linea clasica y la linea rustica, en las categorias de sala,
comedor y alcoba, por tanto la sociedad contara con otras opciones al momento de

adquirir sus muebles para el hogar, lo que representa un bienestar para la comunidad.



Otro beneficio y no menos importante es la creacion de nuevos puestos de trabajo que
se constituiran gracias el punto de venta, se contrataran 4 empleados directos, un
administrador general, un contador, un vendedor y un vigilante, los cuales recibiran por
concepto de salarios y prestaciones en el primer afio de operaciones aproximadamente
59 millones de pesos, es decir que la sociedad recibira ese valor adicionalmente por las
operaciones del nuevo punto de venta, ademas todos los empleados recibiran sus
prestaciones sociales conforme a la ley, se liquidaran los aportes en salud, en pensién
entre otros, contribuyendo el empleador, es decir el punto de venta con
aproximadamente con 19 millones de pesos al afio, generando bienestar de los

empleados y de la sociedad.

También se generaran empleos indirectos, como es el caso de la contratacion del
transporte de los juegos de muebles desde Santa Fe de Bogota hasta la ciudad de
Cartagena, por la cual la empresa escogida para esa labor recibirA anualmente
alrededor de 24 millones de pesos, ademas se contratara el transporte de los juego de
muebles desde el local de la empresa hasta los hogares de los clientes, lo que
representa ingresos para la empresa transportadora local anualmente de 2.1 millones

de pesos.

Igualmente en nuevo punto de venta debe cumplir con el pago de varias contribuciones
al distrito de Cartagena, como son los gastos de conformacion y constitucion del
negocio, el pago de matriculas mercantil que son anualmente de doscientos mil pesos,

los pagos de industria y comercio anualmente y ademas por el hecho operar el punto de



venta en la ciudad y obtener ingresos aprovechando el area geografica de Cartagena
debe pagar impuesto a la renta, que son alrededor de 26 millones de pesos para el

primer afo.

Otros beneficios que obtiene la ciudad por el montaje del nuevo punto de venta son los
derivados de los pagos de publicidad, de arriendo y de servicios publicos, los cuales

representan anualmente 52 millones de pesos.

Dentro de los costos que genera el punto de venta para la ciudad de Cartagena estan la
disminucién en las ventas de otros puntos de venta de muebles para el hogar, es decir
la disminucién en las ventas de la competencia. Anteriormente se detallé que el nuevo
punto de venta proyectaba acaparar el 4% de las ventas de la competencia, lo que
representa anualmente alrededor de 60 juegos de muebles que van a dejar de venden

otros puntos de ventas.

En punto de venta no genera esternalidades que afecten al medio ambiente, ni a la
sociedad, ya que no realiza actividades que contaminen en medio ambiente, es decir no
realiza operaciones transformacion ni de ensamble, tampoco arroja residuos solidos ni

liquidos.

Por tanto desde el punto de vista socioeconémico el montaje del punto de venta no
tienen impedimentos para ser ejecutado y la sociedad se vera beneficiada con la

apertura del punto de venta de la empresa MADERARCO C.I.



8. ANALISIS DOFA

Por ultimo se realiza un analisis de del ambiente externo e interno del punto de venta,

destacando los factores relevantes en cada uno de ellos y recomendando las mejores

estrategias para afrontar este nuevo reto, obtener los mejor beneficios y ser mas

competitivos.

X/
L X4

Fortalezas Del Punto Venta:

Para el montaje del Punto de venta, no se necesita una financiacién del proyecto por
medio de préstamos, sino que la misma empresa incurrira en esa inversion, por lo
tanto no se pagaran intereses exagerados que podrian poner en riesgo las buenas

utilidades del Negocio.

Esta empresa fabrica sus propios muebles por lo tanto los precios al consumidor
seran en promedio un poco mas bajos que la competencia, teniendo en cuenta que

son de igual o mejor calidad que los de esta.

En la mayoria de los almacenes de la competencia no existe el servicio del
transporte de los muebles a la casa del cliente mientras que esto se implementara

en la empresa desde su inicio.



En cuanto a la localizacion, estara ubicada en el miso sector que la competencia por
lo tanto la afluencia de personas sera la misma para todos es decir no se encuentra

en desventaja en este aspecto.

La experiencia con que cuenta la compafila en otras ciudades del pais seré

aprovechada para realizar estrategias para conquistar mercados.

Amenazas

Una de las principales amenazas es el miedo de las personas que al no conocer el
nombre de la empresa en principio dudaran en realizar sus compras, ya que algunas
familias prefieren comprar en los almacenes tradicionales y que han estado dentro

del mercado durante un largo periodo de tiempo.

Competencia bien posicionada y demarcada, en Cartagena se encuentran varios

almacenes que estan muy bien posicionados en el mercado.

Debilidades
La principal debilidad de esta nueva empresa es tener que comenzar de cero
compitiendo contra la trayectoria, goodwill, experiencia, etc.. que las demas

empresas tienen.



% Oportunidades
En Cartagena las personas se dejan influenciar mucho por la buena publicidad, esto se
ve como una clara oportunidad para llegarle a la gente y demostrar que el producto es

confiable y de una excelente calidad.

% ESTRATEGIAS FO:

Realizar una gran campafia publicitaria para darle al producto una aceptacion hacia el
publico, recalcando la excelente calidad y experiencia que la Empresa tiene nombrando
los afios que esta lleva dentro del campo de la elaboracion y venta de muebles a nivel
nacional e internacional. Dentro de esta campafia se puede incluir el hecho de que los
muebles seran transportados por la Empresa en el momento de la adquisicion, es decir

el cliente no incurrira en gastos de transporte.

<+ ESTRATEGIAS DO:

Dentro de la agresiva campafia publicitaria tanto televisiva, radial y en el periddico, la
cual sera constante, se hard un gran énfasis en la vasta experiencia que tiene la
Empresa a nivel nacional e internacional, lo cual le dara al cliente la confianza necesaria

para poder adquirir el producto.

<+ ESTRATEGIAS FA:
Una de las principales estrategias que se debe implementar es la de los precios un

poco por debajo de los de la competencia, esto es posible gracias a que la empresa



MADERARCO C.I. fabrica y vende los muebles, ademas de los precios bajos ya estara

incluido el transporte del producto hasta el hogar del cliente.
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