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INTRODUCCION

El presente plan de negocios surge a partir de una idea de producto y la intencion
de convertirla en una alternativa de negocio para la inversion, por medio del
estudio de los diferentes aspectos que se deben considerar para evaluar su
viabilidad. De esta manera, se propone la creacién de la empresa Creativos del
Eje SAS con el objeto de producir y comercializar el juego didactico GmetriX. Para
tal fin, se realizd una investigacion de campo en la cual se utilizaron varios
instrumentos para la recopilacion y andlisis de la informacion, tanto de los posibles
compradores, como de la competencia y los productos existentes en el mercado.
Asimismo, se analizaron las condiciones del mercado y las gestiones
administrativas y legales requeridas para la constitucion de la empresa.
Finalmente, se evalla la viabilidad econémica y financiera para establecer si el

plan de negocios es atractivo para la inversion.

El desarrollo del presente estudio nos permite aplicar los conocimientos adquiridos
a lo largo de la Especializacion en Alta Gerencia, lo cual es enriquecedor a nivel
académico y personal, puesto que nos permite ampliar nuestra visién del entorno
empresariale integrar la teoria con la practica para que el plan de negocios

planteado se convierta en una realidad.
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JUSTIFICACION

La puesta en marcha del presenteplan de negocios permitirh ofrecer una nueva
alternativa de juego didactico para nifilos y nifilas, que les permitira no solo
divertirse sino también desarrollar sus habilidades y proceso de aprendizaje.
Adicionalmente, teniendo en cuenta la importancia de las pequefias y medianas
empresas para la economia del pais, cualquier estudio tendiente a la creacion de
nuevas empresas constituye un aporte para la generaciéon de nuevos empleos y
una contribucién a la economia en general. Adicionalmente, dentro del sector de
manufactura de juguetes, existen muy pocas empresas que se dedican a la

fabricacion y comercializacion de juegos didacticos.

Teniendo en cuenta que el juego es un elemento fundamental en la infancia y una
de las herramientas mas poderosas para motivar el desarrollo de los nifios y nifias,
la introduccion de una empresa productora y comercializadora de un nuevo juego
didactico puede generar beneficios en las familias y la sociedad en general no sélo

de la ciudad de Pereira, sino de todo el pais.

Los resultados del presenteplan de negociosson de beneficio también para
posibles inversionistas, quienes tendran una alternativa de inversion y podran
conocer en detalle su viabilidad econémica y financiera para la toma de
decisiones. Finalmente, el presente estudio constituye un aporte tedrico y
metodoldgico en el area de elaboracion de planes de negocios, tanto en el
contexto general, como en el ambito particular de las empresas productoras de
juegos didacticos a partir del cual podran sugerir ideas, recomendaciones e

hipotesis para futuros estudios.
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MARCO TEORICO

Para poder cimentar tedricamente la presente investigacion, se exponen
conceptos, proposiciones, que respalden la labor a ejecutar, para asi poder
efectuar un correcto desarrollo del tema de trabajo y hacer que el conocimiento

que se ha adquirido, esté bien direccionado.

Plan de Negocios

Para la organizacion, Creativos del Eje SAS se hace fundamental tener un
instrumento que tenga como objetivo direccionar el recurso econémico en funcién
de la mision y la vision de la compafia, para posicionar el juego didactico GmetriX,
de forma efectiva, tener el correcto talento humano, definir el verdadero potencial
del mercado objetivo, tomar y determinar cuales son las decisiones que mas se
ajustan a la realidad de la organizacion, realizar las correctas proyecciones en
busca de plantear estrategias, reconocer los distintos escenarios en donde se

puedan desarrollar sus ventas y establecer su nivel comercial (ventas).

En el Libro Plan de Negocios, su escritora Weinberger, Karen expone que:

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla,
gue es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de negocios sirve para
guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta
las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca
este documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la
estructura, redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencion, cuan “amigable”
contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de la idea, la

informacion financiera, el anélisis y la oportunidad de mercado®.

'WEINBERGER, Karen. Plan de Negocios, Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio.
20009. Obtenido en linea en: 02 de 0 de 2017.
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Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados,es un método efectivo para reconocer de la fuente
directa (sus clientes objetivos 0 potenciales) codmo son sus gustos y qué estan
buscando de un producto. Para el caso de estudio de GmetriX, el juego didactico
gue la organizacion busca consolidar en el mercado, la investigacion de mercados
permitira conocer qué estan buscando y qué pueden esperar de este producto.
Por esto es tan importante realizar una investigacion concienzuda y seria, que
permita la identificacién de los aspectos expuestos y poder orientar el producto a

lo que quieren o buscan los usuarios finales.

La Asociacion Estadounidense de Mercadotecnia define la investigacion de
mercados como la funcién que enlaza una organizacion con su mercado mediante
la recopilacién de informacién.Esta informacion facilita la identificacion, definicion
de oportunidades y problemas de mercado, asi como el desarrollo y la evaluacion
de acciones de mercadotecnia; también permite vigilar el desempefio del mercado

y mejorar la comprension de la mercadotecnia como un proceso de negocios.?
Cadena de Valor: Benchmarking

El Benchmarking, es sin duda uno de los componentes mas importantes con los
qgue puede contar Creativos del Eje SAS, ya que busca el perfeccionamiento de
sus procesos a todo nivel y permite que el desarrollo se dé gracias a las buenas
practicas de las demas empresas del mercado, facilitando que la investigacion se
centre en puntos en los cuales se busca mejorar y, dada la naturaleza de la

empresa, es una herramienta que puede traer beneficios a corto plazo, ya que el

http://www.mific.gob.ni/Portals/0/Portal%20Empresarial/6.3%20LIBRO%20PLAN%20DE%20NEGO
ClOS%20USAID%20(139%20p%C3%Alginas

’HAIR, Joseph F. & BUSH, Robert P. & ORTINAU, David J. Investigacién de mercados. 2010.
The McGraw-Hill.
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éxito que hayan tenido otras organizacion minimiza los riesgos de implementacion

en la que es materia de estudio por el grupo de investigacion.

En el Libro Administracion Estratégica se afirma que:

El benchmarking es una herramienta analitica empleada para determinar si las
actividades de la cadena de valor de una empresa son competitivas en
comparacion con las de sus rivales y asi favorecer la victoria en el mercado. El
benchmarking implica la medicidén de los costos de las actividades de la cadena de
valor en una industria para determinar las “mejores practicas” entre las empresas

competidoras, con la finalidad de imitar o mejorar tales practicas.>

Diagnostico Estratégico: DOFA

La matriz DOFA, es uno de los instrumentos que mayor uso hacen en las
organizaciones y, para Creativos del Eje SAS, no es la excepcion. Con esta matriz
se pueden determinar variables a nivel interno de la organizacion, a nivel externo,
con factores como los mercados y los competidores. De su andlisis se puede
deducir, si la empresa estd en condiciones de competir con su producto

GmetriXen el mercado.

El direccionamiento estratégico servira de marco de referencia para el analisis de
la situacion actual de la compafiia tanto internamente como frente a su entono.
Esta respondera las preguntas donde estabamos, dénde estamos hoy.Para ello,
es indispensable obtener y procesar informacion sobre el entorno con el fin de

identificar alli oportunidades y amenazas, asi como sobre las condiciones,

*DAVID, Fred R. Conceptos de Administracién Estratégica. Decimocuarta Edicién. 2013. Editorial
Pearson Educacion. ISBN: 978-607-32-1576-3.

16



fortalezas y debilidades internas de la organizacion. El andlisis de oportunidades y
amenazas ha de conducir al anélisis DOFA*

Plan de Accidn

Para una organizacion que sea nueva en el mercado y que pretenda poder
competir con eficacia y eficiencia, se hace esencial poder implementar un muy
buen Plan de Accion, ya que es un derrotero que sirve para poner por escrito
como direccionar las actividades y poder maximizar los tiempos, asi como definir
las tareas que se han de realizar, definir responsabilidades y tiempos de
ejecucion. La relevancia que puede alcanzar el plan de accién esta en la forma en
gue se esté retroalimentando por parte de los colaboradores y los que estan en
cabeza de la empresa de los procesos en torno a los objetivos planteados por
parte de Creativos del Eje SAS.

Los planes de accién son importantes porque son instrumentos gerenciales de
programacioén y control de la ejecucién anual de los proyectos y actividades que
deben llevar a cabo las dependencias para dar cumplimiento a las estrategias y
proyectos establecidos en el Plan Estratégico. En ese orden de ideas el plan de
accion operativiza las actividades que deben llevar a cabo las dependencias para

dar cumplimiento a los objetivos fijados.”

indices de Gestion

Para Creativos del Eje SAS, el poder ejecutar e implementar indices de gestion,

podréa facilitar el control que se requiere hacer en los diferentes estamentos de la

“SERNA, Humberto. Gerencia estrategica, planeacion y gestion. Teoria y metodologia. 1997.
CEP-Biblioteca Luis Angel Arango.

*LOPEZ, Sandra & ORTIZ, Salvador. Plan de Accién. 2008.0btenido en linea en: 12 de 08 de
2017.http://www.monografias.com/trabajos72/plan-accion/plan-
accion3.shtml#elplandeaa#ixzz4nr5G20iY
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organizacién, ya que permite, si se realiza de la forma correcta, vaticinar
dificultades en los procesos y evaluar el desempefio no solo individual sino
general, de lo que pretende la empresa. Una de las caracteristicas de los
indicadores de gestion, es que permite una retroalimentacion y monitoreo de forma

cuantificable de como es el desarrollo de un producto y su comercializacion.

En el libro Gerencia Estratégica, Planeacion y Gestion, se plantea que:

El desempefio de una empresa debe medirse en términos de resultados. Los
resultados se expresan en Indices de Gestion. Los indices de gestion son una
unidad de medida gerencial que permite evaluar el desempefio de una
organizacién frente a sus metas, objetivos y responsabilidades con los grupos de
referencia. En otras palabras, es la relacion entre las metas, los objetivos y los

resultados®.

Estudio Financiero

El estudio financiero es el que da una idea concisa de como es el funcionamiento
a nivel econémico de Creativos del Eje SAS, que ésta tenga viabilidad en los
primeros cinco afos determinantes para identificar su posibilidad en el mercado. El
poder tener una vista completa de las ventas, los gastos, los costos de su
operacion para la consecucidon del producto, es informacién vital para que los
socios y capitalistas tomen la decisibn mas acertada. Se busca con ésta
disertacion evitar posibles descalabros a nivel financiero, bajo el escenario mas

objetivo que se pueda.

En el libro Preparacion y Evaluacion de Proyectos, SAPAG, Nassir & Reinaldo,

afirman que:

®SERNA, Humberto. Gerencia estrategica, planeacion y gestién. Teoria y metodologia. 1997.
CEP-Biblioteca Luis Angel Arango.
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Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacién de caracter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros
analiticos y datos adicionales para la evaluacion del proyecto y evaluar los
antecedentes para determinar su rentabilidad. La sistematizacion de la informacién
financiera consiste en identificar y ordenar todos los items de inversiones, costos e

ingresos que puedan deducirse de los estudios previos.’

'SAPAG, Nassir & Reinaldo. Preparacion y Evaluacién de Proyectos. Quinta edicién. 2008. Santa
Fe de Bogota. Mc Graw Hill.
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OBJETIVOS

Objetivo General

Generar un plan de negocios para el posicionamiento del juego didactico GmetriX

de la empresa Creativos del Eje SAS en Pereira.

Objetivos Especificos

» Disefar un estudio de mercado para el juego didactico GmetriX.

= Determinar las caracteristicas y elementos para el disefio del producto.

» Disefiar y evaluar los aspectos administrativos y legales para la constitucion de
la empresa.

» Realizar la evaluacion financiera del proyecto que permita determinar la

viabilidad en la ejecucién del plan de negocios.

20



LIMITACIONES

La principal limitacién que se presento en el desarrollo del plan de negocios fue el
acceso a la informacién, como es el caso de los almacenes de cadena o grandes
superficies, con quienes no fue posible confirmar la informacién de como acceder
para comercializar el producto, asi como las tarifas, condiciones y requisitos para

ingresar como proveedor siendo una empresa nueva.

Asimismo, se tuvieron dificultades para acceder a informacién detallada del sector
de fabricacion de juguetes en el pais, ya que no se cuenta con bases de datos
abiertas al publico y las cifras a las que se tuvo acceso no estaban actualizadas,
ya que correspondian a afios anteriores. Por esta razon, se decidié complementar
la informacion con trabajos de campo realizados para obtener datos de primera
mano, acordes con la realidad actual del mercado.

Finalmente, se considera también dentro de las limitaciones el tiempo de
dedicacion para el proyecto, debido a las ocupaciones y carga laboral del equipo
de trabajo lo que dificultaba la asignacion de tiempos de reunién y la coordinacion
de las actividades del trabajo de campo.

21



DISENO METODOLOGICO

La metodologia que se empled para desarrollar este proyecto corresponde a la
formulacion y estructuracion de un plan de negocios. La investigacion se llevd a

cabo en cuatro fases, durante las cuales se utilizaron diversos instrumentos.

La primera fase correspondio al estudio de mercado, en el cual se identificaron las
condiciones actuales del mercado y el sector, se establecié el mercado objetivo y
se analizaron las preferencias de los compradores. En la segunda fase, se realiz6
el disefio del producto determinando la propuesta de valor, asi como las
especificaciones del producto, estrategias, precio y canales de distribucion. La
tercera fase se enfoco en el estudio administrativo, en el cual se analizaron los
lineamientos legales, administrativos y de personal, para la creacion de la
empresa y se definidé la estructura mas adecuada para su funcionamiento. La
ultima fase, se dedicdé al estudio financiero, determinando la inversion inicial
requerida, los costos y gastos asociados a la produccion y la proyeccion de ventas

para establecer la viabilidad econdmica de la empresa.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion utilizado en el presente trabajo es la investigacion
descriptiva, debido a que “se soporta principalmente en técnicas como la
encuesta, la entrevista, la observacion y la revisién documental’®. La utilizacién de
estos instrumentos, permitié la recopilacion de datos de importancia durante cada

una de las diferentes fases para desarrollar el estudio.

Fuentes Primarias

®BERNAL, César. Metodologia de la Investigacion para Administracién, Economia, Humanidades y
Ciencias Sociales. 2006. Mexico. Pearson Educacion. ISBN 970-26-0645-4.
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La base principal del presente estudio reposa en fuentes de informacién primaria,
las cuales consistieron en el disefio y aplicacion de una encuesta, asi como la
ejecucion de un trabajo de campo en diferentes almacenes de cadena de la ciudad
de Pereira para la elaboracion del benchmarking. Estos instrumentos fueron
utilizados para las fases de estudio de mercado y disefio del producto.

Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias de informacion estan constituidas por la bibliografia

relacionada, internet y entidades como el DANE y la Camara de Comercio.

Poblacién

A pesar de que los usuarios finales del producto son los nifios, teniendo en cuenta
que “para entender como los consumidores toman realmente sus decisiones de
compra, los mercaddélogos deben identificar a las personas que toman la decisién
de compra e influir en esa decision”®, para determinar la poblacién a la cual se van
a realizar las encuestas, enfocamos nuestros esfuerzos en los compradores como
tal del producto y no en los usuariosfinales.Para nuestro caso, los compradores se
determinaron comolos padres, familiares o relacionados de los nifios, es decir, las

personas adultas que ejercen la compra.

De acuerdo a las cifras de proyeccién de poblacién publicadas por el DANE, para
el aflo 2017 la poblacién total del municipio de Pereira sera de 474.335 habitantes.
Dado que esta cifra corresponde a la poblacion total del municipio y, debemos

delimitarla sOlo a las personas adultas, se consideraron los datos de poblacion

’KLOTER, Philip. Direccién de Marketing, Conceptos esenciales.2002.México. Pearson
Educacion. ISBN 970-26-0345-5.
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desagregados por grupos quinquenales de edad.’’De esta manera, teniendo en
cuenta los grupos de edad de 20-24 en adelante, se obtuvo un total de 336.032

habitantes en los rangos de edad seleccionados.

Tabla 1. Proyeccion de Poblacion para el afio 2017 en el Municipio de Pereira por
Sexo, Grupos Quingquenales de Edad

2017

Grupos de edad Total Hombres Mujeres
Total 474.335 224.520 249.815
0-4 33.652 17.236 16.416
5-9 34.113 17.480 16.633
10-14 34.378 17.625 16.753
15-19 36.160 18.454 17.706
20-24 38.931 19.972 18.959
25-29 37.730 19.027 18.703
30-34 35.531 17.021 18.510
35-39 33.991 15.915 18.076
40-44 30.168 14.001 16.167
45-49 30.031 13.677 16.354
50-54 31.132 13.775 17.357
55-59 27.937 12.111 15.826
60-64 23.128 9.819 13.309
65-69 17.522 7.202 10.320

70-74 12.487 4.940 7.547

75-79 8.760 3.246 5.514

80 Y MAS 8.684 3.019 5.665

Fuente: Departamento Administrativo de Planeacion DANE

Ademas de la delimitacion por rangos de edad, se consider6 de importancia tener
en cuenta el estrato socioeconémico para garantizar que la poblacién objetivo

cuente con el suficiente poder adquisitivo para comprar el producto.Por esta razon,

YDANE. Proyecciones de poblacién. 2017. Obtenido en linea en: 01 de 06 de 2017.
http://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/demografia-y-poblacion/proyecciones-de-
poblacion.
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se realizé una segunda delimitacion de la poblacion,definiendo los estratos
socioecondémicos 3, 4, 5y 6 de la ciudad de Pereira.

Para determinar el nUmero de personas pertenecientes a los estratos 3, 4, 5y 6 de
la ciudad de Pereira, se utilizé el Informe de Actividad Edificadora publicado por
Camacol Risaralda para el periodo de enero a diciembre 2016. En dicho informe,
se especifica la participacion porcentual de las unidades de vivienda licenciadas

por estrato, tal como lo muestra la tabla 2.

Tabla 2. Participacion, % Unidades de Vivienda Licenciadas por Estrato en Pereira
(2006-2016)

2.006 | 2.007 | 2.008 | 2.009 [ 2.010 | 2.011]2.012[2.013 | 2.014 | 2.015 | 2.016
W6 26% | 13% | 4% | 4% | 4% | 10% | 20% | 14% | 9% | 37% | 14%
WS | 20% | 20% | 31% | 20% | 11% | 12% | 13% | 10% | 16% | 27% | 13%
mal|22% | 19% | 5% | 6% | 52% | 5% | 7% | 21% | 22% | 21% | 28%
m3| 6% | 3% | 3% | 59% | 21% | 11% | 22% | 39% | 11% | 2% | 5%
W2 16% | 7% | 14% | 8% | 10% | 40% | 16% | 4% | 36% | 10% A 20%
W1 10% | 38% | 45% | 2% | 1% | 21% | 21% | 13% | 7% | 2% | 20%

Fuente: Camacol Risaralda.

Y cAMACOL RISARALDA. Boletin de Actividad Edificadora. 2016. Obtenido en linea en: 01 de 08
de 2017.
http://www.pagegear.co/es/dominios/camacol.pagegear.co/upload/69/files/economico/untitled_folde
r/actividad_edificadora_a_diciembre_2016.pdf
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Se calcula la media de participacién porcentual por estrato para los ultimos 10
afos (2006-2016) y, con los resultados obtenidos, se establece un aproximado de
la poblacion perteneciente a cada estrato usando el total de poblacion de Pereira
en grupos de edad de 20-24 en adelante, como se muestra en la Tabla 3. De esta
manera, llegamos a una cifra final de poblacion de 226.157 habitantes en grupos
de edad de 20 afos en adelante y de los estratos 3, 4, 5y 6 de Pereira.

Tabla 3. Proyeccidn de poblacion en grupos de edad de 20-24 en adelante por

estrato en Pereira

Media de Participacion Total Poblacién en Grupos
Estrato Porcentual por estrato de Edad de 20-24 en
(2006-2016) adelante
6 14% 47.850
5 18% 59.189
4 19% 63.445
3 17% 55.673
2 16% 54.865
1 16% 55.010
TOTAL 100% 336.032

Fuente: Elaboracion propia.

Muestra

Teniendo en cuenta la poblacion final descrita anteriormente de 226.157 personas,

se aplicé la férmula estadistica del tamafio de la muestra para poblaciones finitas,

asi*?:

12RODRiGUEZ, Ernesto. Metodologia de la Investigacion. La creatividad, el rigor del estudio y la
integridad son factores que transforman al estudiante en un profesionista de éxito.2005.
Villahermosa. Universidad Juarez Autbnoma De Tabasco. ISBN 968-5748-66-7.
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Donde,

n = tamafo de la muestra

N = tamafio de la poblacién

p = probabilidad de éxito

g = probabilidad de fracaso

Z = valor de tablas de la distribucion normal estandar

e = error de estimacion

Dado que no se conoce con certeza la probabilidad de éxito y fracaso, los valores
de p y g se establecen en 0,5y 0,5 respectivamente. Asimismo, se determina un
margen de error del 5% y un nivel de confianza del 90%. Reemplazando los

valores en la ecuacion, obtenemos un tamafio de la muestra de270 personas.

Teniendo en cuenta el resultado del tamafio de la muestra, se tomé la decision de
realizar las encuestas en cuatro sitios diferentes de la ciudad de Pereira: Bolivar
Plaza, Ciudad Victoria, Unicentro y Parque Arboleda. Los sitios elegidos
corresponden a centros comerciales, ya que estos lugares tienen gran afluencia
de personas de todas las edades y se ajustan a los estratos socioeconémicos
definidos. Luego de finalizada la jornada, se obtuvieron en total 294 encuestas,

distribuidas de la siguiente manera segun el lugar en el que se realizé la encuesta.

Tabla 4. Total encuestas realizadas segun lugar

Lugar Total encuestas
Ciudad Victoria 70
Bolivar Plaza 76
Parque Arboleda 73
Unicentro 75
Total 294

Fuente: Elaboracion propia.
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Instrumento

El instrumento de medicion elegido fue la encuesta, debido a que “es el
procedimiento mas adecuado para obtener informacion descriptiva” y se diseid de
tipo estructurada, ya que “se basa en listas formales de preguntas que se formulan

a todos los entrevistados por igual”.™®

La encuesta se enfocd en conocer las preferencias de los posibles compradores
en cuanto a tres variables principales: elemento, lugar y precio. Por esta razon, la
encuesta consta de un total de tres preguntas de seleccion multiple, cada una
correspondiente a las variables seleccionadas (ver Anexo No. 1). La encuesta fue
aplicada a personas adultas en los 4 principales centros comerciales de Pereira
(Tabla 4), los cuales estan ubicados en diferentes puntos de la ciudad, permitiendo
que los resultados obtenidos tengan un mayor alcance.

®LOPEZ-PINTO, Bernat. La Esencia del Marketing. 2001. Barcelona. Edicions UPC. ISBN: 84-
8301-535-8.
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1. ESTUDIO DE MERCADO

1.1. Representacion del Sector

La investigacion que se desarroll6 pretende estudiar si se puede generar un plan
de negocios para el posicionamiento del juego didactico GmetriX de la empresa
Creativos del Eje SAS.Para lograr este fin, se hace perentorio poder reconocer
como es el sector de la industria de juguetes en Colombia, de tal manera que se
pueda identificar su mercado y cuales son sus posibles competidores, en un sector
en donde la aceptacion de los clientes lo es todo.

1.2. Andlisis del Sector

El sector de la industria de los juguetes ha venido teniendo un muy buen
desarrollo a tal punto que para el afio de 2012 ya presentaba ventas de mas de
$600.000 millones de pesos, asi lo enuncié Javier Molina, periodista del periddico
la Republica quien afirmé que: “El negocio de los juguetes en Colombia es un
segmento que cada vez muestra mayores oportunidades para crecer y ejemplo de
ello es que anualmente este nicho de mercado estd moviendo aproximadamente
$660.000 millones, seguin datos revelados por Raddar’**. Esto demuestra que este
sector presenta un dinamismo que permite poder entrar a competir en un mercado
que es muy selectivo, dadas las caracteristicas del producto que se ofrece en el

mercado.

Y es que desde la apertura econémica en los afios 90 y la puesta en marcha de
los tratados de libre comercio en el afio 2012, se ha generado una explosion de
posibilidades que permite brindar a los clientes potenciales de un bien o un

servicio, la posibilidad de encontrar en el mercado de un solo producto muchas

“MOLINA, Javier. La Republica. Negocio de los juguetes mueve $660.000 millones cada afio.
2012. Obtenido en linea en: 08 de 09 de 2017. https://www.larepublica.co/empresas/negocio-de-
los-juguetes-mueve-660000-millones-cada-ano-2027371
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variedades, lo que ha ocasionado que los consumidores sean cada vez mas
exigentes y busquen que los bienes tengan un nivel de innovacion amplio. Esto se
ve reflejado en que no sélo se juzga un producto por su uso, Sin0 por su
presentacion, aspecto e innovacion. Un articulo del Colegio de Estudios
Superiores de Administracion afirma que, “Berg Toys, que cuenta con grupos de
ingenieros y disefiadores, trabajan de la mano para perfeccionar la jugueteria de
acuerdo a las tendencias del mercado, siempre piensa la innovacion desde el
aumento de la diversion para el usuario”™. Este es un concepto muy valorado por
los clientes quienes pretenden que los juguetes de su hijos no sdélo ofrezcan
diversion sino que desarrollen habilidades mentales, motrices, que le traigan

beneficios para su desarrollo intelectual y social para su futuro.

Después de todo lo que ha suscitado la apertura del mercado colombiano, el
sector de los juegos para nifios es actualmente uno de los que ha tenido un
crecimiento positivo, asi lo demuestran las cifras del DANE,que si bien no
muestran un crecimiento tan alto como el de otros sectores, éste no ha tenido un
retroceso, lo que hace que las perspectivas sean buenas. Las ventas que ha
tenido el sector de los juguetes en el afio 2016, que es segregada como Otras
mercancias, expone que este sector tiene un aporte del 5,6% y que, en general, el
pais tiene una evolucién en la mayoria de los ambitos de su economia (Gréfico
1).El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, de acuerdo a sus
estadisticas certifica que, “durante los ultimos doce meses hasta enero de 2016,
las ventas reales del comercio minorista presentaron un incremento de 2,4%

respecto al afio precedente™®.

®COLEGIO DE ESTUDIOS SUPERIORES DE ADMINISTRACION. Los juguestes y la innovacion.
2012. Obtenido en linea en: 08 de 08 de 2017. http://www.cesa.edu.co/El-
Cesal/lateral/NewsN/2012/Diciembre/Los-juguetes-y-la-innovacion.aspx

1’ DANE. Comercio aumenté sus ventas un 2,2 % en enero.2017. Obtenido en linea en: 03 de 09

de 2017. http://www.portafolio.co/negocios/empresas/comercio-aumento-ventas-enero-2016-
492499.
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Gréfico 1. Variacion y contribucion doce meses de las ventas reales del
comercio minorista, segun grupos de mercancias.
Total nacional Febrero 2015 — enero 2016 / febrero 2014 — enero 2015

f = = LY
Tatal comercio minarists -
2.4
. .o . . 2 4.2
Alimentos (viverss en general) y Debicas no alcohdlicas 0.5
. - . 9.2
Repuestos, partes, accesorios y lubricent=s pare vehsculos F
Electrodomesticas, musbles para el hoger y Equipo de infarmatice 4B
¥ tel=comuniceciones pare uso persanal o domEstico o9

Frendas oe westir y textiles .S
a5
- - A - 147
Articulas g ferreteria, widrios y pinturas F
.. . 7A
PFraductos de eses personal, cosmeticos y perfumsris
e

- e . - . 139
EBebidzs alcohaficas, cigarros, cigarrillos y productos del tabaco ”_
P =e
Prodwctos para =1 ases d=l hoger o3
; . | ]
Combustibies para vehsculos automatores
a2
r - - 33
Articulos y wt=nsilios d= uso damestico I:l—
- . |
Froductos farmaceuticas y medicinelss 0.
. . e . - L ER
Lioras, pepelene, pericdecos, nevistes y utiles escolanes .o
. . Jor
Crizaco, erticulos de cusra y sucedens=os del cuero 2.0
- - -1z.2
WeRiculos automatares y motacicietes 0
Otras mercencias pare uso personel o domestico, no _ 36
especificades enterionments 0.2
-23.0 -i3.0 -10.0 -390 o.o 3.0 io.0 430 el
= Wariaciin % = Comritaschan [R-R)

Fuente: DANE — EMCM
*Otras mercancias, incluye: juguetes, bicicletas, articulos de deporte, pifiateria,
articulos para bebés, gas propano en cilindros, equipo fotografico, revestimiento

para pisos, etc.

Dentro de este panorama de crecimiento de las ventas en Colombia, el desarrollo
de este sector ha atraido grandes competidores del ambito internacional como
multinacionalese importaciones crecientes desde la China, pero también ha dado
lugar al desarrollo de mipymes que buscan la fabricacion de juguetes basicos con
innovacion respecto a sus materiales, aplicando en algunos casos las

reglamentaciones vigentes para este tipo de produccion y, otros que lo realizan
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bajo ninguna norma establecida ni buscando el beneficio de los usuarios de su

producto.

Figura 1. Juego Parqués 3D de 6 Puestos

e —— i
Fuente: MADEAR

1.3. Andélisis Situacional

El proyecto pertenece al sector C Industrias manufactureras, subsector C32 Otras
industrias manufactureras y tercer nivel C3240 Fabricacion de juegos, juguetes y
rompecabezas. De acuerdo a cifras de Datacrédito Experian Byington, en este
nivel se identifican 81 empresas en el pais'’. El sector esta liderado por la
empresa Ronda S.A. como el principal productor nacional. Sin embargo, también

es importante considerar que en el mercado de juegos didacticos se encuentran

"DATACREDITO EXPERIAN BYINGTON. Estandares Financieros. 2017. Obtenido en linea en:
[Citado el: 10 de 09 de 2017.]
http://www.byington.net/estandares/index.php?accion=tablas&tipo=actividad&codigo=3240
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también productos de marcas extranjeras que son importados por las grandes

cadenas y por otras empresas de comercializacion.

Para la revista Publicidad & Mercadeo, David Bitar, afirma que:

Actualmente, el mercado colombiano tiene unas ventas estimadas de 250 millones
de dolares al afio en juguetes. El nUmero de nifios, personas menores de 12 afios,
estd cercano a 13 millones. Esto quiere decir que en el pais se estan
comercializando cerca de 15 dolares por nifio, esto lo ubica como un mercado
emergente, pero de tamafio alin muy pequefio. Comparado con Estados Unidos
donde las ventas por nifio son cercanas a los 300 dolares, Colombia no esta a la
altura de la region, pero con amplias posibilidades de aumentar. El tema de la
devaluacion impacté al mercado de los juguetes en Colombia, por lo que la
innovacion es un factor que ayuda a que los consumidores no se vean afectados

por el aumento de precio.®

1.4. Andlisis de la Oferta

Gracias a la expansion de los formatos comerciales de gran escala y la
proliferacion de pequefas empresas que ven buenas oportunidades de negocio en
la fabricaciobn y/o comercializacion de juguetes, se puede afirmar que en el
territorio nacional existe muy buena oferta de este tipo de productos.Los juguetes
se pueden encontrar en gran variedad de disefios, marcas, funcionalidades,
materiales, etc. Adicionalmente, debe tenerse en cuenta el rango de edad al cual
estan dirigidos y el tipo de diversion que ofrecen (se encuentran juegos de mesa,
juegos didacticos, juegos para espacios abiertos, juguetes para un solo jugador o
para grupos, entre otros). En cuanto a juegos didacticos, las variedades son
menores pero también se encuentran diferentes marcas y estilos. Sin embargo,

dentro de los productos que se encuentran en el mercado, no se encuentra

®BITAR, David. Revista Publicidad & Mercadeo. Juguetes, una estrategia mltiple y efectiva.
2016. Obtenido en linea en: 23 de 05 de 2016. http://www.revistapym.com.co/noticias/mercado-
juguetes-colombia.html
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ninguno con el disefio y caracteristicas de GmetriX, lo cual genera una ventaja

competitiva para la introduccion del producto en el mercado.

A continuacion se presentan las principales organizaciones que se han identificado

como competencia para Creativos del Eje SAS.

Tabla 5. Competencia.

Principales empresas

Ubicacion

fabricantes de juguetes

RONDA S.A. Autopista Medellin km 11 Bogota
TECNIALAMBRE S.A. Carrera43 No. 18 A15 Bogota
KIKO S.A. Via 40 No. 68 B 57 Barranquilla

RUMATEX DE COLOMBIA

Carrera 11 No. 27 B 150 Barranquilla

GRUPO ARCO IRIS LTDA.

Diagonal 24 No. 27 A 96 Bogota

JUEGOS DIDACTICOS PINOCHO

Av. (calle) 72 No. 68 G 33 Bogota

COLECCIONES DE COLOMBIA

Calle 129 No. 38-27 piso 3 Bogota

MUNECAS BAMBOLOTO

Calle 7 Sur No. 7 A 43 Bogota

PROCESQOS PLASTICOS LTDA.

Calle 73 A No. 44-105 ltagi Medellin

INDUSTRIAS PLESCO S.A.

Calle 28 No. 45-27 Medellin

IMOCOM

Calle 16 No. 50-24 Bogota

TROMOPLAS LTDA

Calle 19 No. 63-75 Bogota

DIMARK DE COLOMBIA LTDA.

Carrera 62 No. 16-85 Bogota

Fuente: Seccion comercial Embajada de la Republica Argentina

1.5. Andlisis de lademanda

Para establecer el mercado objetivo del producto, se realizé inicialmente un
analisis del mercado potencial, identificando todos los posibles clientes para
nuestro producto, tanto en el mercado de consumo como en el mercado

empresarial.
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Figura 2. Mercado potencial.

Mercado Empresarial Servic
Come ios

rcial

Mercado de Consumo

Fuente: Elaboracion propia.

En el mercado empresarial, se defini6 como mercado potenciallas tiendas
mayoristas y detallistas como Pepe Ganga, La 14, Exito y similares que
comercializan este tipo de productos en sus tiendas. Asimismo, los colegios
privados de bésica primaria y jardines infantiles y las instituciones de educacion
especial que pueden utilizar el juego para actividades ludicas dentro de sus
programas de formacion. Finalmente, se identifican también las empresas
privadas en general como mercado potencial, ya que pueden adquirir el producto
como obsequio para los hijos de sus colaboradores, para celebraciones o fechas

especiales.

En el mercado de consumo, se defini6 como mercado potencial a todas las
personas adultas con suficiente poder adquisitivo para comprar el producto.
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1.6. Descripciéon del Consumidor

Dado que los usuarios finales del producto son los nifios y nifias de 6afios de edad
en adelante pero quienes realmente realizan la compra son sus padres, familiares
0 amigos, se establecié que el mercado objetivo del producto son los adultos de
estratos socioeconodmicos 3, 4, 5y 6 de la ciudad de Pereira.

1.7. Analisis de la Encuesta

A continuacion se presenta la descripcion de cada una de las variables elegidas

para la encuesta y el andlisis de los resultados obtenidos.

Variable 1: Elemento
El elemento se define como las caracteristicas basicas de un objeto a la hora de
adquirirlo tales son durabilidad, material, facilidad de manejo, que transmita un

conocimiento, precio, tamafo, entre otras.

Pregunta 1: Cuando usted compra un juego infantil para regalar, ¢qué elementos
tiene en cuenta para su compra?
(Puede escoger mas de una respuesta; maximo tres)

[ ] Durabilidad

[ ] Material

[ ] Facilidad de manejo

[ ] Transmita un conocimiento

[ ] Precio

[ ] Tamafio

[ ] Ninguna de las anteriores

[ ] Otro. ¢ Cual?
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Tabla 6. Elementos que se tienen en cuenta al comprar un juego infantil

Lugar en el que se realiz6 la encuesta

Total respuestas

Ciudad Bolivar Parque . .

Pregunta 1 Victoria Plaza Arbo?eda Unicentro | Cantidad %
Durabilidad 38 38 30 42 148 21%
Material 22 28 30 24 104 15%
Facilidad de manejo 23 30 34 22 109 15%
Transmita un conocimiento 40 36 54 40 170 24%
Precio 25 22 45 6 98 14%
Tamafio 5 5 8 37 55 8%
Ninguna de las anteriores 2 4 0 10 16 2%
Otro. ¢ Cual? 2 2 5 5 14 2%
Total 157 165 206 186 714 100%

Fuente: Elaboracion propia.

El 24% de las respuestas le dio mayor importancia al elemento de transmitir un

conocimiento seguido por la durabilidad con un 21%. El material y la facilidad de

manejo obtuvieron una participacion del 15% cada una. El precio se ubico en el

14%, ocupando el quinto lugar de importancia. La respuesta “Otro” obtuvo la

menor importancia con 2%, en la cual mencionaron la presentacion, calidad,

seguridad y originalidad.

Gréfico 2. Elementos que se tienen en cuenta al comprar un juego infantil
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Fuente: Elaboracién propia.
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Variable 2: Lugar
El lugar se refiere al establecimiento comercial o espacio fisico donde se ofrecen

juegos infantiles para su venta al publico.

Pregunta 2: ¢ En qué lugar acostumbra hacer este tipo de compras?
(Puede escoger mas de una respuesta; maximo tres)

[ ] Pepe Ganga

[] Lal4

[ ] Panamericana

[] Exito

[ ] Fantasias New York

[ ] Ninguna de las anteriores

[ ] Otro. ¢ Cual?

Tabla 7. Lugares preferidos para comprar juegos infantiles

Lugar en el que se realiz6 la encuesta Total respuestas
Ciudad Bolivar Parque . .

Pregunta 2 Victoria Plaza Arbo(?eda Unicentro | Cantidad %
Pepe Ganga 37 29 41 53 160 29%
La 14 26 20 19 31 96 18%
Panamericana 15 6 14 18 53 10%
Exito 20 29 31 31 111 20%
Fantasias New York 14 23 29 19 85 16%
Ninguna de las anteriores 5 10 0 0 15 3%
Otro. ¢ Cual? 10 4 9 4 27 5%
Total 127 121 143 156 547 100%

Fuente: Elaboracion propia.
El lugar preferido para comprar juegos infantiles es Pepe Ganga con el 29% de las

respuestas, seguido por Exito con 20%. Almacenes La 14 y Fantasias New York

se ubicaron en el 18% y 16% respectivamente. La respuesta “Otro” tuvo una
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participacion del 5% vy los lugares mencionados fueron Jumbo, Falabella,
Flamingo, Alkosto y en la calle.

Grafico 3. Lugares preferidos para comprar juegos infantiles

Cantidad
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180

Pepe Ganga [ 60020 %
La 14 06 8%
Panamericana [S3N 10%
Exito | 0 %
Fantasias New York 856 %
Ninguna de las anteriores 48l 3%
Otro. sCual? [ZTE 5%
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%

Fuente: Elaboracion propia.

Variable 3: Precio
Esta variable se utilizé para identificar el rango de precio a la hora de adquirir un

juego didactico.

Pregunta 3: ¢ Cual seria su presupuesto de compra al regalar un juego didactico?
(Escoja s6lo una respuesta)

O De $0a$9.999

O De $10.000 a $19.999

O De $20.000 a $29.999

O De $30.000 a $39.999

O $40.000 o mas
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Tabla 8. Presupuesto de compra al regalar un juego didactico

Lugar en el que se realiz6 la encuesta Total respuestas
Ciudad Bolivar Parque : :

Pregunta 3 Victoria Plaza Arbo(?eda Unicentro | Cantidad %
De $04a$9.999 2 4 0 2 8 3%
De $10.000 a $19.999 8 7 4 2 21 %
De $20.000 a $29.999 11 25 24 16 76 26%
De $30.000 a $39.999 19 15 22 29 85 29%
$40.000 0 mas 30 25 23 26 104 35%
Total 70 76 73 75 294 100%

Fuente: Elaboracion propia.

El 35% de las personas encuestadas se ubicé en el rango de precio de $40.000 o
mas, seguido por el rango de $30.000 a $39.999 con un 29% de participacion. Los
rangos de precio con menor importancia fueron el de $0 a $9.999 y de $10.000 a
$19.999 con 3% y 7% de participacion.

Gréfico 4. Presupuesto de compra al regalar un juego didactico

Cantidad
0 20 40 60 80 100 120

De$0a$92.999 8N 3%
De $10.000a $19.999 2T 7%
De$20.000a$29.999 e 26%
De $30.0002$39.999 e 29%
$40.000 o mas oA 35%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
%

Fuente: Elaboracion propia.
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1.8. Benchmarking

Para Creativos del Eje SAS, es muy importante, poder establecer y aprender de
las buenas practicas de la competencia, para que se puedan replicar en la
organizacion y asi poder competir, en condiciones semejantes en aspectos como
precio, canales de distribucion, entre otros. A continuacidn se exponen los

siguientes aspectos:

1.8.1. Productos

En el mercado se encuentran diferentes tipos de juegos didacticos similares a
GmetriX como el domino tradicional, normalmente elaborado en plastico con fichas
en forma rectangular y disefio de numeros en forma de puntos. También se
encuentran opciones con disefios de animales y personajes animados, elaborados
en madera y carton. lgualmente, encontramos un producto innovador en este
género llamado Tridomin6 cuyas fichas tienen forma triangular, elaboradas en
madera y con disefio de nimeros.

1.8.2. Precios

Los precios oscilan entre $17.255 y $49.900 dependiendo del material de las

fichas, el disefio del producto (nimeros, dibujos, etc.) y el material del empaque.

1.8.3. Canales de distribucion (Plaza)

El principal canal son los detallistas como Pepe Ganga, Panamericana, La 14,
Jumbo, Exito y Fantasias New York.

1.8.4. Medios de promocién
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Revistas, paginas web y comerciales de television.
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Tabla 9. Benchmarking.

Empresa/Marca

Origen

Producto

Precio

Canales de
distribucion

Material

RONDA

Colombia

DOMING

DOBLE SEIS

$36.900

Jumbo
Panamericana
Fantasias New

York

Plastico

$38.500

Jumbo
Panamericana
Fantasias New

York
Bodegas llusion
Papeleria
Mundial

Plastico

$22.700

Panamericana
Fantasias New
York

Madera
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Continuacién Tabla 9.

Empresa/Marca

Origen

Producto

Precio

Canales de
distribucion

Panamericana
Bodegas llusion

Material

$30.700 . Cartén
Papeleria
Mundial
CARDINAL EEUU $36.900 Pepe Ganga Plastico
Lal4
MACRO Espafia $32.300 Exito Plastico

Panamericana
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Continuacién Tabla 9.

Empresa/Marca Origen

Producto

Precio

Canales de
distribucion

Material

CAYRO Espafa $29.900 Panamericana Madera
$17.255 Péagina web Madera
ARISMA S.A. Colombia
7l
blfmﬂ JA. $17.255 Pagina web Madera

JONES EN DIDACTICA \

2 @& & @&
a8 a6 e
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Continuacién Tabla 9.

Empresa/Marca

Origen

Producto

Precio

Canales de
distribucion

Material

DIDACTICOS . .

PINOCHO Colombia $31.050 Panamericana Madera
$49.900 Pepe Ganga Madera

Panamericana

TOYNG Esparfia

$44.900 Panamericana Cartén

Bodegas llusion
EDI. CREATIVAS | Colombia $30.000 Panamericana Madera

La 14

Fuente: Elaboracion propia.

46




2. DISENO DEL PRODUCTO

2.1. Estrategia Corporativa

La estrategia corporativa es de penetracion de mercado, dado que nuestro

productoGmetriX, es un producto nuevo que tiene un gran factor diferencial.

2.2. Estrategia Competitiva

Nuestra estrategia competitiva esta enfocada a la exclusividad, por los factores
diferenciales que tiene el producto frente a los deméas productos de su tipo en el

mercado.

2.3. Propuesta De Valor

2.3.1. Disefo de producto

El producto GmetriX consta de 61 fichas en total, las cuales estan elaboradas en
madera. La mayor parte de las fichas tiene forma de triAngulo (59 fichas), una
ficha tiene forma de cuadrado y la ficha principal tiene forma de hexagono.Todas
las fichas tienen al menos un lado de 5 cm, el cual encaja con cualquier otra ficha,
permitiendo el juego por asociacion. Adicionalmente, las fichas tienen diferentes
colores y cada color su vez, tiene un nimero de figuras en su interior, variables

gue deben respetarse al momento de asociar las fichas.

Se eligi6 como nombre para el producto GmetriX, teniendo en cuenta que su
principal variable de asociacion son las figuras geométricas y se debe respetar la
métrica 0 medida de las figuras asi como su color para jugar. Asimismo, se

tuvieron en cuenta las Ultimas tendencias en marketing que muestran el uso de
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palabras en idioma inglés para definir marcas y nombres de productos, asi como
el establecimiento de nombres cortos que faciliten la recordacion de los clientes.

Este producto posee un gran diferencial, ya que los juegos didacticos que se
encuentran en el mercado tienen todas las fichas del juego con la misma figura
geométrica y su mecanica de juego esta disefiada para asociar una sola variable
(numero, imagen, etc.) mientras que el juego GmetriX tiene fichas de varias figuras
geométricas y estimula la asociacion de tres variables: numero, color y figura

geomeétrica.

Figura 3. Disefio del GmetriX.

Azul
4 ' _ Verde
=15 Amarillo
Azul 6 A Violeta
) k =18 6
. N

WWWwww

Ve':de 5cm x 4cm x 4cm Rojo
Rojo 6

Rojo 2
N R -\ - N
A Amarillo 4 Amarillo 1
4 A Fucsia 1

1

5cm x 3,5cm x 3,5cm ROJO
Violeta

5cm x 5ecm x 5ecm

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.2. Reglas del juego

El GmetriX esta disefiado como un juego de habilidad y destreza mental. Esta
dirigido a niflos desde los 6 afios de edad, puede ser jugado por dos 0 mas

jugadores y su dinamica del juego esta establecida por las siguientes reglas:
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1. Las piezas se colocan al revés sobre una superficie plana; cada jugador debe
tomar 7 fichas sin dejar que los demas las vean.

2. La ficha mas grande en forma de hexagono se coloca en la mitad para
empezar el juego.

3. Eljugador que tenga la ficha triangular de color violeta es quien inicia el juego;
si ninguno la tiene, sera la ficha triangular de color fucsia; si ningun jugador tiene
dichas fichas, empiezan a tomar una ficha adicional hasta que alguno de los
jugadores tome las fichas indicadas.

4. Cada jugador, en su turno, colocard una ficha junto a la ficha central,
respetando que coincida exactamente con el color y el tamafio del lado en que la
coloque.

5. Si un jugador no tiene ninguna ficha para poner, debera tomar una ficha
adicional y pasar el turno.

6. Si se acaban las fichas sobrantes, simplemente se pasa el turno hasta que un
jugador gane o ningun jugador tenga mas fichas para colocar.

7. El ganador sera quien quede sin fichas, es decir, quien logre ubicar todas las
fichas en el juego.

8. En el caso de que no se logren ubicar todas las fichas y se acaben las fichas
sobrantes, de cada ficha que le haya quedado a los jugadores se contaran los

simbolos que tienen en su interior y el ganador sera quien menos puntos tenga.

2.3.3. Empaque

El empaque se disefi6 en material de cartdén, por su facilidad de manejo y bajos
costos.Posee una tapa de apertura que permite el correcto almacenamiento de las
fichas y evita la pérdida de las mismas. Al interior de la tapa se incluyeron las
instrucciones del juego. Dentro del empaque, las fichas estan organizadas en

bolsas de tul, de acuerdo a su tamaiio.
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Figura 4. Empaque del GmetriX

Hecho en Colombia por: |/
N Creativos delEje SAS W
N

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.4. Precio

Para la fijacion del precio seleccionamos la estrategia de paridad, teniendo en
cuenta la lista de precios de referencia obtenida durante el trabajo de campo de
benchmarking (Tabla 10). De acuerdo a estos datos, el producto mas econémico
tiene precio de $17.255 y el mas costoso de $49.900. De esta manera, se
establecié un precio de $32.000 para nuestro producto GmetriX. Consideramos
que es un precio competitivo teniendo en cuenta el material y durabilidad del

producto, el disefio exclusivo y la variedad de colores.
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Tabla 10. Lista de precios de referencia

Producto Precio

Domin6 geométrico $17.255
Dominé de colores $17.255
Dominé Animales $22.700

Dominé Princesas y Piratas $29.900
Regletas de Cuisinaire $30.000

Maxi Dominé Minnie $30.700

Domino6 de figuras geométricas $31.050
Tri-Domin6 $32.300

Domin6 Doble Seis $36.900

Domind Princesas/Avengers $38.500
Juego de mesa: Figuras Geométricas $44.900
Cubos Numeros Minnie $49.900

Fuente: Elaboracion propia

2.3.5. Canal de distribucidén

Al analizar la competencia, identificamos que el canal principal de distribucion es a
través de detallistas como La 14, Pepe Ganga, Panamericana, Exito, entre otros.
Sin embargo, dadas las limitaciones para acceder a la informacién, asi como las
barreras de entrada a este canal, se optd por adoptar otras estrategias de ventas.
De esta manera, se definieron tres enfoques para la comercializacion del producto:
fuerza interna, fuerza externa y burbuja ubicada en centro comercial. La fuerza
interna, estara liderada por el gerente de la empresa quien realizara la venta a
través de medios virtuales (pagina web y redes sociales), asi como venta directa a
consumidores finales y clientes institucionales. La fuerza externa, consiste en la
contratacion de asesores de ventas free lance a quienes se les asignara una meta
diaria de ventas y se les pagara una comision por cada producto vendido.

Finalmente, se habilitara una burbuja en el Centro Comercial Ciudad Victoria de la
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ciudad de Pereira, en el cual se tendr4 un espacio dispuesto para que nifios y
nifaspuedan interactuar con el juego y al mismo tiempo se pueda realizar la venta

del producto.

2.3.6. Medios de promocién

Los principales medios de promocion utilizados por la competencia son las
revistas, los anuncios en television y las paginas web. En nuestro concepto, los
dos primeros son medios costosos para iniciar un negocio. Por esta razoén,
definimos que los medios de promocion a usar seran las redes sociales, pagina

web y las cadenas de referidos.
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3. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

3.1. Razbn Social

Se busca la creacion de una organizacion con nombre, Creativos del Eje SAS, que
pretende cumplir con todos los requisitos planteados por la ley colombiana que se
va a registrar por Camara de Comercio seccional Pereira, bajo una figura
comercial que esté acorde con la realidad de una empresa que se quiere competir
en el mercado con el juego didactico GmetriX. Para éste fin se requiere un tipo de
sociedad que vaya acorde con el musculo financiero con que emprende la
empresa. Y en la medida que la figura se adapte en lo econémico, permitira que
se direccionen los recursos al posicionamiento de la marca y al mejoramiento del

producto.

El tipo de sociedad que proyecta emplear la organizacién, es la S.A.S. (Sociedad
por Acciones Simplificada), ya que brinda beneficios econémicos que se dan por
adoptar éste tipo de sociedad para empresas que empiezan su vida comercial. Un
articulo de una revista de circulacion nacional expresa que;

La Sociedad por Acciones Simplificada, SAS, se constituyé en el tipo societario
mas utilizado en el pais. En su opinion, se trata de un aumento significativo que
refleja las bondades de la norma, entre las que se destaca la reduccion de costos.
Por ejemplo, dijo, con esta clase de sociedad no se necesita revisor fiscal y es
evidente la disminucion de tramites... Uno de los aspectos que mas llama la
atencion del referido tipo societario es que se limita la responsabilidad de los
empresarios. Por ejemplo, explicé el alto funcionario, si a una empresa que se ha
constituido bajo este marco legal le va mal, los acreedores no pueden afectar el
patrimonio personal y familiar de la persona que ha conformado ese esquema

societario.
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Se trata de un tipo de sociedad flexible y menos costosa para facilitar la
realizacion de negocios y también para garantizar el crecimiento, toda vez que
hace mas facil el camino para recibir el apoyo de fondos de capital de riesgo y
capital semilla, tan importantes en la fase de emprendimiento, segun el ministro

Plata.®

Los requisitos para poder establecer una Sociedad por Acciones
Simplificada(SAS)estan establecidos en la lay 1258 de 2008%°.Para poder
instituirla, se debe realizar un documento privado frente a la Camara de Comercio
para el caso de estudio, la seccional de Pereira, o bien realizar una escritura
publica frente a un Notario con uno 0 mas asociados 0 socios capitalistas que
sean personas naturales quienes soloreconoceran futuras deudas que estén bajo

el monto del capital proporcionado para la sociedad.

Se requiere cumplir con los siguientes requisitos para la formacion del documento
de constitucion:

El nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; el domicilio
principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan, asi
como el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas
deberan pagarse. La estructura organica de la sociedad, su administracion y el

funcionamiento de sus o6rganos pueden ser determinados libremente por los

YREVISTA DINERO. SAS es el tipo de sociedad méas usado en Colombia.2009.0btenido en linea
en: 18 de 08 de 2017. http://www.dinero.com/negocios/articulo/sas-tipo-sociedad-usado-
colombia/84554.

*CONGRESO DE COLOMBIA. Por medio de la cual se crea la sociedad por acciones

simplificada. Diario Oficial No. 47.194 de 5 de 2008.2008. Obtenido en linea en: 10 de 09 de 2017.
http://www.supersociedades.gov.co/Web/Leyes/LEY%201258%20DE%202008%20SAS1.htm
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accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a designar un

representante legal de la compariia.*

3.2. Portafolio de Productos

La empresa iniciara produciendo y comercializando un solo producto, el cual es un
producto nuevo que se introducira al mercado. A futuro la empresa podra producir
otros productos dentro de la categoria de juegos didacticos, asi como otros
productos afines.

3.3. Filosofia Organizacional

3.3.1. Mision

Somos una empresa especializada en satisfacer las expectativas de
entretenimiento de niflos, mediante el disefio, produccion y comercializacion de
juegos didacticos innovadores que permitan su sano esparcimiento y desarrollo.
3.3.2. Vision

Para el 2021 ser reconocidos en Pereira por disefiar, producir y comercializar
juegos didacticos innovadores y de calidad promoviendo el entretenimiento y

desarrollo de los nifios.

3.3.3. Valores

“’PROCOLOMBIA. Constituir una Sociedad. 2017.Obtenido en linea en: 10 de 09 de 2017.
http://www.inviertaencolombia.com.co/como-invertir-test/pasos-para-instalarse/constituir-una-
sociedad.html.
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= Transparencia: contamos lo que hacemos.
» Energia creativa: nos apasiona lo que hacemos.
= Coherencia: hacemos lo que decimos.

» Respeto: reconocemos los intereses colectivos.

3.4. Estructura Organizacional

3.4.1. Organigrama

Teniendo en cuenta que la empresa iniciard produciendo y comercializando un
solo producto y, dado que se trata de una empresa nueva, se considera que lo
mas recomendable es optar por una estructura organizacional basica, que no
genere alta carga laboral y que vaya teniendo un crecimiento gradual mas
adelante, segun los resultados obtenidos por la empresa. De esta manera, se
definieron sélo tres cargos fijos para la empresa: Gerente, Auxiliar Administrativo y

Asesor Comercial.

Adicionalmente, se contard con una fuerza comercial que no tendra vinculacion
directa con la Compafia, siendo estos asesores contratados como freelance
reconociéndoles solamente el pago de comisiones por producto vendido. Las

labores contables también seran contratadas de manera externa.

Figura 5. Organigrama Creativos del Eje SAS.
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Gerente
Contador ===========dfrcmmmm e Fuerza
comercial

Auxiliar Asesor
administrativo comercial

N g

Fuente: Elaboracion Propia

3.4.2. Disefio de cargos

Para cada uno de los cargos definidos, se elabord el perfil del cargo, definiendo
los requisitos, experiencia, responsabilidades, autoridad, habilidades vy
competencias requeridas. Asimismo, se establecieron los indicadores de cada
cargo, los cuales constituyen la forma en que se evaluara el desempefio en cada

perfil.

Tabla 11. Perfil del cargo Gerente.

PERFIL DEL CARGO

Cargo GERENTE
Descripcion Realiza la gestion estratégica y administrativa de la empresa para
el logro de las metas comerciales, los resultados econémicos y la
satisfaccion de los clientes.

Educacion Profesional en carreras administrativas o carreras afines con
especializacion.
Experiencia Minimo 2 afios de experiencia en cargos afines y de direccion.

Responsabilidades | = Liderar la toma de decisiones de la empresa.

» Responsable de las &reas deadministracion, contabilidad y
marketing de la empresa.

= Dirigir la gestion comercial de la empresa y realiza seguimiento
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al cumplimiento de metas de la fuerza comercial.

» Encargado del disefio y lanzamiento de nuevos productos.

= Negociacion con proveedores para términos de compras,
descuentos especiales, formas de pago y créditos.

» Encargado de todos los temas relacionados con recursos
humanos, ndmina, vacaciones, beneficios, entre otros.

Conocimientos Técnicos:

= Office Avanzado. » Habilidades gerenciales.

= Manejo de indicadores financieros. = Caélculo y control presupuestal.

= Matematicas financieras. = Manejo de costos y presupuestos.
Competencias o Comportamientos Descripcion

Pensamiento y
Ejecucidn
Estratégica

Genera compromiso entre sus colaboradores cuando desarrolla
estrategias y planes.

Hace un proceso de coaching acertado en establecer objetivos

alineados.

Utiliza estrategias complejas para promover el clima laboral y la
productividad del equipo.

Continuacion Tabla 11.

Competencias o Comportamientos Descripcion

Liderazgo

Crea y traslada objetivos retadores en planes de accion
alcanzables.

Pensamiento
innovador

Desarrolla enfoques innovadores para resolver problemas
complejos dentro del area de trabajo.

Dirige los procesos de cambio y de implementacién de ideas
innovadoras en su area de trabajo.

Orientacion al

Desarrolla, monitorea y aplica consistentemente mediciones
apropiadas para lograr los objetivos. Logra su ejecucion con
variaciones minimas en tiempo, calidad y con un claro balance
costo-beneficio

logro » Toma decisiones, establece prioridades y objetivos.
= Hace continuas referencias al posible beneficio, los rendimientos de
una inversion o el andlisis costo-beneficio de las acciones.
» Evalla las implicaciones econdmicas de las iniciativas.
Trabajo en = Contribuye a una cultura incluyente al valorar los puntos de vista de
Equipo otras personas y alentando a otros para compartir ideas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12. Perfil del cargo Auxiliar Administrativo.

PERFIL DEL CARGO

Cargo AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Descripcion Realiza actividades de apoyo administrativo,atencion a clientes,
control y elaboracién de correspondencia, registro de las
transacciones contables de empresa, control de inventario y
elaboracion de informes.

Educacion Estudiante de sexto semestre en adelante o profesional en
carreras administrativas o carreras afines.

Experiencia Minimo 2 afios de experiencia en cargos afines.

Responsabilidades | = Responsable del registro, control y elaboracion de
correspondencia, tanto interna como externa.

» Responsable de la atencién de clientes.

» Registra las transacciones contables de la empresa.

= Encargado del control del inventario, registro de pedidos,
recepcion de mercancia y despacho de productos.

» Responsable del proceso de empaque y almacenaje.

= Elaborar informes requeridos por la gerencia.

Continuacion Tabla 12.

Conocimientos Técnicos:

= Office Avanzado. = Manejo de kardex.

= Manejo de software contable. » Actualizacion en normas contables y
= Manejo de herramientas de oficina. tributarias.

Competencias o Comportamientos Descripcion

= Atiende y valora las necesidades y peticiones de los clientes.
. _ = Da respuesta oportuna a las solicitudes de los clientes.
Orientacion al | . Reconoce la interdependencia entre su trabajo y el de otros.
cliente * Transmite eficazmente las ideas e informacion, impidiendo con ello
malos entendidos o situaciones confusas.

= Contribuye al cumplimiento de los objetivos de la empresa.
= Realiza sus funciones y cumple los compromisos organizacionales
Orientacion al con eficacia y calidad.
logro = Asume la responsabilidad por sus resultados.
= Compromete recursos y tiempos para mejorar la productividad
tomando las medidas necesarias para minimizar los riesgos.

Trabajo en = Contribuye a una cultura incluyente al valorar los puntos de vista de
Equipo otras personas y alentando a otros para compartir ideas.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 13. Perfil del cargo Asesor Comercial.

PERFIL DEL CARGO

Cargo ASESOR COMERCIAL

Descripcion Encargado de mostrar al cliente los productos y sus
caracteristicas, dar demostraciones de su uso y asesorar al cliente
potencial.

Educacion Bachiller o estudiante de primeros semestres de universidad.

Experiencia Minimo 2 afios de experiencia en cargos afines.

Responsabilidades

» Responsable de la venta del producto a los clientes
potenciales.

» Responsable de la atencién de clientes.

» Impulsar el juego por medio de interaccién con los nifios.

» Encargado del control del inventario de la burbuja y recepcion
de mercancia.

» Responsable del proceso almacenaje y organizacion del
producto en la burbuja.

» Encargado del adecuado manejo de la caja.

Continuacién Tabla 13.

Conocimientos Técnicos:

= Experiencia de dos afos en impulso "
de bienes tangibles.

Manejo de kardex.

Competencias o Comportamientos

Descripcion

Orientacion al | ,
cliente -

Atiende y valora las necesidades y peticiones de los clientes.

Da respuesta oportuna a las solicitudes de los clientes.

Reconoce la interdependencia entre su trabajo y el de otros.
Transmite eficazmente las ideas e informacion, impidiendo con ello
malos entendidos o situaciones confusas.

Orientacion al

Contribuye al cumplimiento de los objetivos de la empresa.

Realiza sus funciones y cumple los compromisos organizacionales
con eficacia y calidad.

Asume la responsabilidad por sus resultados.

logro
= Compromete recursos y tiempos para mejorar la productividad
tomando las medidas necesarias para minimizar los riesgos.
Trabajo en = Contribuye a una cultura incluyente al valorar los puntos de vista de
Equipo otras personas y alentando a otros para compartir ideas.

Fuente: Elaboracion propia.
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3.5. Diagnostico Empresarial

Para definir el diagndstico empresarial utilizamos la matriz DOFA, que identifica

las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa.

Tabla 14. Matriz DOFA.

Fortalezas

Oportunidades

Producto Unico e innovador.
Calidad del producto.

Inversién inicial baja.

Obijetivos claros al interior de la
empresa.

Amplio mercado para la comercializacion
de los productos.

Expandir la comercializacién a nivel
nacional.

Canales de distribucion.

Publicidad en diferentes medios para
posicionar la marca y el producto.
Disefio de nuevos productos.

Continuacién Tabla 14.

Debilidades INUEEVAE

Se iniciaria operacion con un solo
producto.

No se cuenta con reconocimiento de
marca.

Pocos incentivos gubernamentales
para el sector.

Rotacién del personal.

No aceptaciéon del producto.

Comercio informal (imitacion del producto,
fabricacion con materiales de menor
calidad).

Reformas en materia tributaria, que
puedan impactar el margen de rentabilidad
y el precio del producto.

Entrada de nuevos competidores.

Fuente: Elaboracion propia.

3.6. Plan de Accioén

Teniendo en cuenta las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

detectadas, se definieron los objetivos estratégicos en los cuales debe enfocarse

la empresa y las acciones a seguir para aprovechar dichas fortalezas y
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oportunidades y mitigar los posibles efectos de las debilidades y amenazas. A

continuacion, se describe el plan de accién definido:

Tabla 15. Plan de Accion.

Objetivo . .
J L. Acciones Responsables Indicador
estratégico
., Aprovechar que el producto es _
Innovacion P L .q P Gerente Pronéstico de
unico e innovador para . L,
del . Fuerza ventas / Ejecucion
roducto comercializarlo de forma de ventas
P directa. comercial
Lista de clientes /
Explorar otros segmentos de Gerente
Mercado mercado que se pueden S Ventas efectivas a
objetivo atender como colegios, ol nuevos
jal‘dineS, etC comercia Segmentos

Continuacion Tabla 15.

Objetivo

L Acciones Responsables Indicador
estratégico
Portafolio Disefar y fabricar nuevos Cantidad de
productos y asi mitigar el efecto disefios nuevos
de . Gerente
productos del comercio informal y el Cantidad de
mercado cambiante productos nuevos
Disefiar un plan de incentivos .
Talento . Metas comerciales
para motivar a la fuerza Gerente -
humano . / Cumplimiento
comercial.

Fuente: Elaboracion propia.
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4. VIABILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA
4.1. Costo Variable Unitario
Para definir la viabilidad econdmica y financiera tomamos como punto de partida la

definicion del costo variable unitario. Para este fin, se analizaron y cuantificaron los

materiales y procesos necesarios para la elaboracion del producto.

Tabla 16. Costo variable por unidad.

Costo Variable Por Unidad Caracteristicas Minimo
Madera $1.286 Lamina de 244 x 122 cm. 28
1 lamina = 28 juegos
Servicio de screen $ 27 500 umdgdes de 60 x 30 cm. 500
7 juegos x 500

Empaque $ 1.500 Cada uno 500
Corte laser $ 10.000 Cada uno 50
Costo Variable Unitario $12.813

Fuente: Elaboracion propia.
4.2. Costos Fijos

Para el funcionamiento de la empresa, se establecieron los siguientes costos fijos.

Tabla 17. Costos fijos.

Costos Fijos Valor

Arriendo bodega $ 700.000

Arriendo burbuja CC Victoria $ 2.000.000
Servicios publicos $ 400.000

Gerente (1.500.000) $2.202.830
Auxiliar (salario minimo) $1.181.206
Asesor comercial (burbuja) $1.181.206
Total costos fijos $ 7.665.242

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. Precioy Punto de Equilibrio

El precio fue definido con anterioridad en $32.000, por medio de la estrategia de
paridad. Teniendo en cuenta el costo variable unitario, los costos fijos y el precio
definido, se calculdé el punto de equilibrio, el cual arrojé un resultado de 413
unidades. Esto significa, que la empresa debe producir minimo 413 unidades al

mes para no incurrir en pérdidas.
4.4. Inversion Inicial

Para la inversion inicial se decidi6 empezar con un inventario de 1.000 unidades a
precio de costo, un disponible en caja equivalente a 2 meses de gastos
operacionales, un monto minimo para caja menor y la compra de mobiliario como
computador, impresora, teléfono, escritorios y sillas, tanto para la bodega como
para la burbuja, por un valor total de $34.443.341.

Tabla 18. Inversion Inicial.

Inversién Inicial Valor

Caja menor $ 300.000

Caja (2 meses de gastos oper.) $15.330.484
Mobiliario bodega $ 5.000.000
Mobiliario burbuja $ 1.000.000
Inventario inicial (1.000 unid.) $12.812.857
Total Inversién Inicial $ 34.443.341

Fuente: Elaboracion propia.

4.5. Balance de Apertura

Dado que la inversion inicial no asciende a un monto tan elevado, no se acude a
endeudamiento financiero. Por lo tanto, la inversion es aportada por los socios de
la empresa. Teniendo en cuenta esta informacion se definio el balance de apertura

para la empresa, asi:
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Tabla 19. Balance de apertura.
BALANCE DE APERTURA

Activo

Caja 15.630.484
Inventario 12.812.857
Activo fijo 6.000.000
Total Activo 34.443.341
Pasivo 0
Patrimonio 34.443.341
Capital social 34.443.341
Total Pasivo y Patrimonio 34.443.341

Fuente: Elaboracion propia.

4.6. Presupuesto de Ventas

La estrategia de ventas es la comercializacion directa del producto a través de
asesores comerciales freelance a quienes se les ofrece una comision por cada
producto vendido, esta comision ha sido incluida como gasto y esta definida en
$6.000 por unidad; asi mismo, se estableci6 el tener un asesor comercial en una

estacion de trabajo de un Centro Comercial, a éste se le pagara un salario minimo.

De esta manera, se establece una meta diaria y mensual de ventas para cada
asesor. Las metas son establecidas en cantidad, es decir, en nimero de productos
vendidos. Teniendo en cuenta, que las condiciones de mercado no son iguales
durante todos los meses del afio, no es posible establecer una meta fija mensual.
Por esta razon, se decide fijar las metas mensuales de acuerdo a la estacionalidad
de las ventas, la cual presenta picos en los meses de abril, octubre, noviembre y

diciembre por las celebraciones y fiestas dirigidas a nifios y nifias (Tabla 20).
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Tabla 20. Presupuesto de ventas mensual.

Presupuesto de

Ene
ventas
Z)‘(‘teerrznaade ventas | 555 225 225 375 225 300 300 225 225 375 450 600 | 3.750
Meta diaria por 3 3 3 5 3 4 4 3 3 5 6 8
vendedor
No. de 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
vendedores
Gerencia 88 88 88 132 88 110 110 88 88 132 154 220 | 1.386
Meta diaria 4 4 4 6 4 5 5 4 4 6 7 10
3“022‘#: cc 125 125 125 175 125 150 125 125 125 150 175 200 | 1.725
Meta diaria 5 5 5 7 5 6 5 5 5 6 7 8
Total Ventas 438 438 438 682 438 560 535 438 438 657 779 | 1020 | 6.861
(# de productos)
Total Ventas
(on millones §) | $1402 | $14.02 | $14,02 | $21,82 | $14,02 | $17,92 | $17,12 | $14,02 | $14,02 | $21,02 | $24,93 | $32,64 | $219,55

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 21. Presupuesto de ventas a 5 afos.

PRESUPUESTO DE VENTAS

Total ventas (# de productos)

4.725

5.198

5717

6.175

6.669

Precio del producto

$32.000

$ 33.600

$ 35.280

$ 37.044

$ 38.896

Total ventas (en $)

$ 219.552.000

$ 246.666.672

$ 277.130.006

$ 305.535.832

$ 336.853.254

Fuente: Elaboracion propia.
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Una vez definido el presupuesto de ventas para el primer afio, se realiza la
proyeccién a cinco afios con una tasa de crecimiento en ventas del 7% para los
afios 2 y 3 por tratarse de un producto nuevo que se introduce al mercado y del
5% para los afios 4 y 5. En cuanto al precio se proyecta un aumento anual del 5%

acorde al IPC.

4.7. Balance General

El balance general proyectado, presenta la estructura econémica estimada del

proyecto para los afios futuros.

Tabla 22. Balance General Proyectado.

BALANCE GENERAL ~ ~ o
. Afo 1
(en miles de $)

Activo

Caja 15.630 8.762| 15.199| 21.827| 27.629
Inventario 20.139| 34.581| 35.905| 36.209| 38.108
Activo fijo 4.800 3.600 2.400 1.200 0
Total Activo 40.569| 46.943| 53.504| 59.236| 65.737
Pasivo 0 0 0 0 0
Patrimonio 40.570| 46.943| 53.504| 59.236| 65.737
Capital social 34.443| 34.443| 34.443| 34.443| 34.443
Utilidad del ejercicio 6.126| 12.500| 19.061| 24.793| 31.294
Total Pasivo y Patrimonio 40.570| 46.943| 53.504| 59.236| 65.737

Fuente: Elaboracion propia.
4.8. Estado de Resultados
Con los resultados obtenidos en el presupuesto de ventas y una tasa de

crecimiento en gastos del 5% anual, acorde con el IPC, se elaboré el estado de

resultados a cinco afos.
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Tabla 23. Estado de resultados proyectado.

ESTADO DE RESULTADOS

(en miles de $) Afio 1
Ingreso Operacional 219.552 246.667 277.130 305.536 336.853
-Costo de ventas 87.909 98.766 110.963 122.337 134.877
-Gasto Operacional 118.018 124.321 132.335 140.383 148.986
Arriendo bodega 8.400 8.820 9.261 9.724 10.210
Arriendo burbuja 24.000 25.200 26.460 27.783 29.172
Servicios publicos 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
Gerente (1.500.000) 26.434 27.756 29.143 30.601 32.131
Auxiliar (salario minimo) 14.174 14.883 15.627 16.409 17.229
Asesor comercial (burbuja) 14.174 14.883 15.627 16.409 17.229
Comisiones (fuerza externa) 22.500 25.279 28.401 31.312 34.521
Registro de marca 1.135
Promocion y publicidad 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
Depreciacion 1.200 1.200 1.200 1.200 1.200
Utilidad Operativa 12.425 22.380 32.632 41.616 51.791
Servicio contable 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
Aseo, papeleria, etc. 600 630 662 695 729
Utilidad antes de Imptos. 9.425 19.230 29.324 38.143 48.144
-Impuestos 3.299 6.731 10.264 13.350 16.851
UTILIDAD NETA 6.126 12.500 19.061 24.793 31.294

Fuente: Elaboracion propia.

4.9. Flujo deCaja Proyectado

Dado que los proyectos se evaluan financieramente a través de flujos de caja que

se construyen a partir de un Estado de Resultados, se elaboro el flujo de caja

proyectado teniendo en cuenta las cifras obtenidas en el estado de resultados

proyectado anterior y se establecioé un incremento en el capital de trabajo neto

operativo del 5,5% obteniendo los siguientes resultados (Tabla 24).
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Tabla 24. Flujo de caja proyectado.

Flujo de Caja

Proyectado

(en miles de $)
-Inversién en
Prop.Planta y Equipo

-6.000

-Inversién en Capital
de Trabajo

-28.443

-1.564

-1.650

-1.741

-1.837

+Flujo de Caja
Operacién

10.326

16.850

23.568

29.466

36.140

+Venta Activos

+Liquidacion Capital
de Trabajo

35.236

Préstamo

0

Flujo de caja

-34.443

8.762

15.199

21.827

27.629

71.377

Fuente: Elaboracion propia.

Se obtiene flujo de caja positivo para los 5 afios proyectados. Importante resaltar

que no se acude a endeudamiento financiero para apalancar la inversion inicial.

4.10. Valor Econdmico Agregado (EVA)

Dentro de las métricas para cuantificar el valor de un negocio se encuentra el
EVA. Es un método de desempefio financiero para calcular el verdadero beneficio

econdmico de una empresa.?

Una compafiia so6lo crea valor cuando es capaz de lograr inversiones que
rentenmas que el costo de capital invertido. ElI primer paso es considerar

lamaximizacion de valor como el principal objetivo financiero; entendiendo este

*’REVISTA DINERO.QuEé es el EVA y como se calcula. 2016.0btenido en linea en: 18 de 10 de
2017. http://www.dinero.com/empresas/articulo/que-es-el-eva-y-como-se-calcula/239711.
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concepto como la maximizacion de utilidades en el largo plazo, ya que en el corto

plazo maximizar utilidades no garantiza la permanencia de la empresa.*

Luego de realizar el flujo para célculo de EVA, se observa que el pay out del
proyecto se logra para el tercer afio y se obtiene un EVA al final de los 5 afios de
$76,449 millones de pesos. Consideramos que es un muy buen resultado,

teniendo en cuenta que la inversion inicial es de $34 millones.

Tabla 25. Célculo EVA.

Periodo Flujo VPN EVA
0 -34.443
1 8.762 8.182 -26.262
2 15.199 13.253 -13.008
3 21.827 17.773 4.764
4 27.629 21.007 25.772
5 71.377 50.677 76.449

Fuente: Elaboracion propia.

4.11. Indicadores Financieros

Actualmente, en la mayoria de lasempresas los indicadores financieros seutilizan
como herramienta indispensablepara determinar su condicion financiera;ya que a
través de su célculo e interpretacion se logra ajustar el desempefio operativo de la
organizaciéon permitiendoidentificar aquellas areas de mayor rendimiento y

aquellas que requieren ser mejoradas.?* En el caso de los proyectos de inversion,

**UNIVERSIDAD EAFIT. Consultorio Contable. 2010. Obtenido en linea en: 18 de 10 de 2017.
http://www.eafit.edu.co/escuelas/administracion/consultorio-
contable/Documents/boletines/contabilidad-finanzas/boletin7.pdf.

*NAVA, Marbelis. Analisis financiero: una herramienta clavepara una gestion financiera
eficiente.2009. Revista Venezolana de Gerencia (RVG), 2009. 1315-9984.
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los indicadores financieros constituyen una fuente primordial de informacion para

determinar la viabilidad del proyecto y analizar los resultados.
Teniendo como base las cifras obtenidas en los estados financieros proyectados,
se calculan los principales indicadores financieros para la evaluaciéon del proyecto

(Tabla 26).

Tabla 26. Indicadores financieros.

Indicador ‘ Descripcion Valor
KD Costo de la deuda 0,00%
KDT Costo de la deuda después de impuestos 0,00%
Ke Costo del patrimonio 7,09%
WACC Costo promedio ponderado de capital 7,09%
TIR Tasa Interna de Retorno 49,28%
TVR Tasa Verdadera de Rentabilidad 34,84%
IR indice de Rentabilidad 221,95%

Fuente: Elaboracion propia.

Dado que no se recurre a crédito para la financiacion del proyecto, el costo de la
deuda y el costo de la deuda después de impuestos tienen un resultado del 0%.
Por otra parte, el costo del patrimonio (7,09%) es igual al costo promedio
ponderado de capital (WACC) por esta misma razon. Para el célculo del costo del
patrimonio, se toma como tasa de rentabilidad de mercado (Rm) el 7,09%
correspondiente al indicador FENAO (Flujo de Efectivo Neto generado en
Actividades de Operacion) / Patrimonio,publicado por Experian Byington para el

sector 3240, Fabricacion de Juegos, Juguetes y Rompecabezas en los ultimos 10
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afios® ycomo tasa libre de riesgo (Rf) el 5,69% correspondiente a la tasa efectiva
de corte de la subasta de TES en pesos colombianos a plazo de 10 afios?®.

Posteriormente, se procede a calcular la tasa interna de retorno (TIR), la cual se
fundamenta en el supuesto de la reinversion de los flujos de caja que libera el
proyecto a la misma tasa. Es la rentabilidad promedio que se obtiene del proyecto
considerando el valor del dinero en el tiempo. Para el presente proyecto se obtiene
una TIR de 49,28%. Para interpretar este resultado, es necesario contrastarlo con
el WACC. De esta manera se determina que el proyecto es prefactible, ya que

genera una rentabilidad superior al costo de capital (WACC).

Sin embargo, dado que la TIR supone la reinversion de los flujos de caja libres a la
misma tasa y, en la realidad, las posibilidades de reinversion a la misma tasa son
muy poco probables, se calcula la Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR), la cual
supone que los flujos de caja se reinvierten a la tasa de interés de oportunidad.
Para el presente caso, se toma como tasa de oportunidad el 5,52%,
correspondiente a la DTF publicada por el Banco de la Republica para las ultimas
dos semanas de septiembre 2017?’. De esta manera, se obtiene una TVR de
34,84% superior al costo de capital, por lo que podemos afirmar que el proyecto es
factible. Finalmente, se calcula el indice de rentabilidad (IR) teniendo en cuenta el
EVA calculado anteriormente y la inversion inicial del proyecto, obteniendo un
resultado de 221,95%, el cual muestra que el proyecto arroja una muy buena
rentabilidad para el inversionista.

DATACREDITO EXPERIAN BYINGTON. Estandares Financieros. 2017. Obtenido en linea en:
[Citado el: 10 de 09 de 2017.]
http://www.byington.net/estandares/index.php?accion=tablas&tipo=actividad&codigo=3240

**BANCO DE LA REPUBLICA - COLOMBIA. Subastas deTES en Pesos Colombianos. 2017.
Obtenido en linea en: 29 de 09 de 2017. http://www.banrep.gov.co/es/tes-pesos

*’BANCO DE LA REPUBLICA - COLOMBIA. Tasas de captacion semanales y mensuales. 2017.

Obtenido en linea en: 01 de 10 de 2017. http://www.banrep.org/series-
estadisticas/see_tas_inter_capt_sem_men.htm
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5. CONCLUSIONES

Se identifica una gran oportunidad para el posicionamiento del juego didactico

GmetriX, ya que es un producto Unico e innovador.

De acuerdo a la encuesta aplicada se da mayor importancia a que el juego

transmita un conocimiento y sea durable, que al tamafio y el precio del mismo.

El mejor tipo de sociedad para la creacion de la empresa es la Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS) por los beneficios econdmicos, flexibilidad y
facilidad de tramites para su constitucion.

Inversion inicial baja, la cual se recupera en el tercer afio y sin acudir a

endeudamiento financiero.

Se establecié un precio unitario de $32.000 acorde con el analisis del mercado,

obteniendo un punto de equilibrio de 413 unidades mensuales.
El proyecto es viable financieramente, ya que se obtiene una Tasa Interna de

Retorno (TIR) de 49,28% y una Tasa Verdadera de Rentabilidad (TVR) de
34,84%, superiores al costo promedio ponderado de capital (WACC) de 7,09%.
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6. RECOMENDACIONES

Ampliar el portafolio de productos.

Registrar la patente del juego GmetriX.

Desarrollar una version virtual del juego GmetriX, la cual puede adaptarse

como aplicacion para smatphones.
Capacitar a la fuerza comercial en técnicas de ventas, negociacion,
comunicacién asertiva, presentacion personal para lograr una mayor

efectividad en las ventas.

Explorar nuevos canales de distribucion.
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ANEXO 1. ENCUESTA

ENCUESTA

Lugar donde diligencio la encuesta

1. Cuando usted compra un juego infantil para regalar, équé elementos tiene en
cuenta para su compra?
(Puede escoger mas de una respuesta; maximo tres)
[ ] Durabilidad
[ ] Material
[ ] Facilidad de manejo
[ ] Transmita un conocimiento
[ ] Precio
[ ] Tamano
[ ] Ninguna de las anteriores
[ ] Otro. éCual?

2. ¢En qué lugar acostumbra hacer este tipo de compras?
(Puede escoger mds de una respuesta,; maximo tres)
[ ] Pepe Ganga
[] La 14
[ ] Panamericana
[] Exito
[ ] Fantasias New York
[ ] Ninguna de las anteriores
[ ] Otro. éCual?

3. ¢Cual seria su presupuesto de compra al regalar un juego didactico?
(Escoja solo una respuesta)
O De $0a $9.999
O De $ 10.000 a $19.999
O De $ 20.000 a $29.999
O De $ 30.000 a $39.999
O $40.000 o0 mas
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