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CONTENIDO

1 JUSTIFICACION

A partir de la necesidad de expansion del Grupo Empresarial Dsierra, la productividad de la
organizacion y requerimientos de distribucion de los productos que proveen las casas comerciales
aliadas de la empresa, en primera instancia por las caracteristicas del negocio, las estrategias
comerciales y financieras que son la base para la generacion de flujo de caja y teniendo en cuenta
las proyecciones estimadas por la SIC en su informe anual, asentados en la progresion de la
demanda de productos del sector consumo, no solo en el eje cafetero sino en el mercado nacional
siendo ésta zona la principal demandante y la poblacion de la region andina.

Lo anterior, promueve el desarrollo de planes consignados a comercializar y distribuir bienes
de consumo primario con productos de la canasta familiar, convirtiendo al ambiente del sector en
un ciclo de competitividad agresiva que atrae, pero a su vez exige la maxima productividad a
nivel comercial, financiero y de marketing.

En consecuencia, al intentar desarrollar la productividad de la organizacion en un proceso de
expansion dentro de un sector tan competitivo, atrae las iniciativas del holding teniendo en cuenta
las posibilidades comerciales y experiencia en negociacion de dichos acuerdos, lo cual es una
ventaja comparativa de las empresas de la organizacion con respecto a las distribuidoras ya

constituidas en la region que pueden marcar diferencia al momento de ingresar en operacion.

3



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA APERTURA DE UNA REGIONAL DE LA DISTRIBUIDORA
EN LA REGION DEL EJE CAFETERO

De igual manera, las particularidades del mercado demuestran que los procesos logisticos son
determinantes a la hora de garantizar la propiedad del servicio y la entrega al cliente con el
proposito de penetrar en el mercado, como también permitiendo establecer convenios de entrega
para la colocacion de los bienes en Optimas condiciones y en el tiempo planeado conservando su
total calidad, y la adecuada seleccion de rutas de distribucion para cumplir con los indicadores de

servicio y eficiencia del negocio.
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2 ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO

2.1 TITULO

Estudio de factibilidad para la apertura de una nueva unidad de negocio de la distribuidora en

la region del eje cafetero.

2.2 NECESIDAD QUE ORIGINA EL PROYECTO

Debido al permanente interés con el que el Grupo Empresarial Dsierra pretende aumentar su
crecimiento y cobertura en el pais, ha establecido regionales en Huila, en el municipio de Pitalito,
y su capital Neiva, desde alli atiende los departamentos del Huila, Caqueta y Putumayo. Las
otras distribuidoras se encuentran ubicadas en Ibagué y Funza, con cobertura en los
departamentos Tolima, Cundinamarca y oriente de Caldas.

Obedeciendo a ese interés constante de crecimiento se busca la apertura de una nueva regional
que estaria ubicada la zona cafetera comprendida por los departamentos de Risaralda, Quindio y
Caldas. Se sometera a estudio teniendo en cuenta factores como la penetracion por parte de la
distribuidora en esta region, la idoneidad del personal requerido, la competencia, las alianzas y
vinculos que se deban establecer con clientes y proveedores al igual que el desarrollo de canales

de distribucion, y los resultados obtenidos de los estudios de mercados, financieros, técnicos y de
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localizacion como organizacional, determinaran la factibilidad de establecer esta unidad de

negocio para satisfacer las necesidades latentes en los departamentos que integran el eje cafetero.

2.3 SOLUCION A LA NECESIDAD

Para dar solucion a la necesidad planteada se procederd a desarrollar un estudio que
comprenda la oportunidad que ofrece la regidon cafetera como territorio para la implementacioén
de una regional en dicha localizacion, el estudio permitird conocer las necesidades de la region
comprendida por los departamentos de Risaralda, Quindio y Caldas.

Para el desarrollo del proyecto se realizardn estudios profundos y especificos que abarcaran
temas como la investigacion de mercados, la viabilidad financiera y técnica, como también la
ubicacion optima del establecimiento y el estudio legal y organizacional, todo esto estructurado
en una metodologia de investigacion de tipo exploratoria que permitira tener una idea clara de las

posibilidades de llevar a cabo el objetivo de la implementacion de la empresa en la zona cafetera.

2.4 MARCO DE REFERENCIA

2.4.1 Marco tedrico

Modelo de Competitividad de la Industria: Las Cinco Fuerzas de Porter
El poder colectivo de las cinco fuerzas determina la capacidad de beneficio de un sector. Este

puede ser intenso en algunos sectores donde la rentabilidad que la empresa reciba sobre la
inversion no sea muy grande y suave en otros sectores donde existen rentabilidades elevadas. El

fin de la estrategia de una empresa es encontrar un posicionamiento contra estas fuerzas o
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cambiarlas a su favor. Este modelo se ha convertido en la herramienta més utilizada para el
analisis de la competencia en un sector o industria, o en un determinado pais o region. Se basa en
el supuesto de que los participantes compiten entre si por ganar la mayor porcion posible de los
beneficios extraordinarios generados en el sector. Estos beneficios extraordinarios, de caracter
monopolico segun la teoria microecondmica, seran mayores cuantos menos competidores existan.

El conocimiento de estas fuerzas (Porter) y de los factores que la determinan permitird
encontrar una posicion en la industria donde la empresa pueda competir exitosamente, y permite
determinar las amenazas y oportunidades que se le presentan.

La actual crisis no ha sido una excepcion, y aun mads, en estos tiempos que vivimos de
liberalizacion del comercio, incremento de flujos financieros entre paises, internacionalizacion de
la produccion y hegemonia de instituciones supranacionales, la macroeconomia se ha situado
como el ambito en el que se estdn desenvolviendo gran parte de los debates y propuestas que
luego han de tener su reflejo en la microeconomia y en la economia real.

Dentro del proceso administrativo se encuentra la prevision analizando la situacion
macroecondémica del pais o region se puede actuar ayudando al negocio en la toma de decisiones.

Una empresa esta rodeada por las cinco fuerzas de Porter y es muy importante saber
controlarlas para tener éxito en el mercado y eso va a depender de acuerdo a como utilicemos
nuestras estrategias y sobre todo hay que diferenciarse del resto para tener mayor aceptacion de
loa consumidores.

La estrategia competitiva debe ser desarrollada de acuerdo al medio ambiente en el que se
desenvuelve, las fuerzas externas de la industria (fuerzas sociales y econdmicas) son importantes
debido a que suelen afectar todas las compaiias del sector industrial, y depende de sus

capacidades, que tengan éxito o fracaso.
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Segun Michael Porter, la intensidad en la industria depende de cinco fuerzas competitivas, las
cuales combinadas determinan el potencial de unidades de un sector, el cual es medido por el
rendimiento a largo plazo sobre el capital invertido. Las cinco fuerzas que propone Porter son:

¢ Los mismos competidores de la industria, es decir la rivalidad que existe entre las

empresas que se encuentran en el mercado actualmente.

e Laamenaza de productos o servicios sustitutos.

¢ El poder negociador de los compradores.

* Elriesgo de nuevas empresas en el mercado.
¢ El poder negociador de los proveedores.

La fuerza de los cinco factores de la competencia depende de la estructura de la industria, es
decir, de las caracteristicas econdmicas y técnicas. La estructura industrial es relativamente
estable, pero puede cambiar a medida que evoluciona el sector. Estos cambios pueden hacer que
la influencia de la fuerza de los cinco factores sea positiva o negativa en la rentabilidad, debido a
que influyen en los precios, en los costos y en la inversion que realizan las compaiiias.

Las cinco fuerzas competitivas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la
rentabilidad en una industria; las fuerzas mas poderosas predominan y son decisivas desde el
punto de vista de la formulacion de estrategias, debemos de conocer siempre los factores que
determinaran qué estrategia es la mas conveniente para la empresa y asi lograr conseguir el éxito
que se espera ante los competidores.

La estrategia competitiva consiste en lo que estd haciendo una compaiia para superar a las
compaiiias rivales y obtener una ventaja competitiva. La ventaja competitiva es la ventaja que
tiene una compaiiia con respecto a otras compaiiias del mismo sector.

Segun Michael Porter una empresa tiene ventaja competitiva sobre sus competidores, si su
rentabilidad estd por encima de la rentabilidad media del sector industrial en el que se

desempena.
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Una ventaja competitiva debe ser dificil de imitar, posible de mantener, superior a la
competencia y ser aplicable a variadas situaciones. La herramienta bésica con que se diagnostica
la ventaja competitiva y se descubren los medios de mejorarla es la cadena de valor. La cadena de
valor categoriza las actividades que producen valor anadido en una organizacion en dos tipos: las
actividades primarias y las actividades de apoyo. Segin Michael Porter, existen tres tipos
genéricos de ventajas competitivas: Liderazgo en costos: cosiste en que la organizacion sea la que
tenga los costos mas bajos de la industria sin descuidar la calidad y el servicio.

Si una empresa logra el liderazgo global en costos y lo mantiene, serd un participante por
arriba del promedio en su sector industrial. Un ejemplo es la empresa Du Pont, adquiere materia
prima de bajo costo, su rendimiento elevado con pocos defectos, mejor cobertura del servicio
técnico, la posicionan como un fabricante de bajo costo de sus productos.

En el desarrollo del proyecto, se puede encontrar diversas estrategias que se pueden aplicar en
las empresas para desarrollar ventajas competitivas y obtener mayores utilidades. Me parece que
es muy importante estudiar mediante las cinco fuerzas que nos propone Porter y con el apoyo de
la cadena de valor, cudles son los aspectos que necesitamos mejorar en nuestras empresas para asi
poder disefar la estrategia mas adecuada para ser una empresa competitiva. (Michael, 1991)

Investigacion de Mercado

La Investigacion de Mercado utiliza la técnica de investigaciéon de mercados para recopilar
toda la informacién bajo un enfoque objetivo y sistemdtico que necesita la organizaciéon o
persona para la toma de decisiones, ésta ha de ser confiable y relevante para actuar de manera
rapida y segura en desarrollo de estrategias que son de gran ayuda para dar respuesta a tres
preguntas claves acerca de la diferenciacion: ;Cuéles son los atributos del producto o servicio
que crean valor para el cliente? ;Qué atributos son los mas importantes? ;COmo nos comparamos

con la competencia? para lograr satisfacer las necesidades del consumidor.
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Coémo definen algunos autores sobre la investigacion de mercados, Segun Malhotra (1997),
“es la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de la informacién de manera sistematica y
objetiva, con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y
solucion de problemas y oportunidades de mercadotecnia”. Segun Kotler (2000), define como “el
disefio, la obtencion, el analisis y la presentacion sistematica de datos y descubrimientos
pertinentes para una situacion de marketing especifica que enfrenta la empresa”.

Los autores sefialan, que el proposito de la investigacion de mercados es ofrecerles a las
empresas toda la informacion aplicable, oportuna, precisa y objetivas para la toma de decisiones
necesarias tanto en el ambito comercial como en el ambito del marketing con el fin de satisfacer
la necesidad del consumidor, sirviendo como elemento bésico para la supervivencia de las
empresas.

Cabe seiialar, que la investigacion provee informacion sobre el perfil del cliente, incluyendo
sus datos demograficos y psicologicos, cuyos datos son caracteristicas especificas de nuestro
grupo objetivo, necesarias para desarrollar un buen plan de mercadeo al publico primario.

Proceso de Investigacion de Mercados, Recopilar la informacion, Toma de decision, Presentar
resultados, Analizar la informacion, Definir el problema, Desarrollar el plan de investigacion,
Diagrama de flujo.

En el Proceso de Investigacion de Mercado. Fuente Philip Kotler (1996). En efecto el primer
paso de la investigacion de mercado es definir claramente la situacion del problema para lograr
una mejor vision del estudio, asi mismo al tener claros los objetivos de la investigacion se podra
lograr de manera mas segura y efectiva los objetivos propuesto por la empresa. Luego se procede

a desarrollar el plan de investigacion, estudiando como y en qué momento, se debera llevar a
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cabo la investigacion ademds de saber de donde obtenerla, es aqui donde se debe saber qué

métodos utilizar para lograr la recopilacion de la informacion. (Kotler, 1994)

Trade marketing

El significado de trade marketing o definicion de trade marketing esta estrechamente ligada a
los canales de distribucion ya que, de hecho, el trade marketing es el tipo de marketing enfocado
directamente hacia éstos; léase unidades de negocio de venta de supermercados, hipermercados,
grandes superficies, centros comerciales, etc.

Objetivo del trade marketing
El trade marketing adquiere su maximo significado si ampliamos su definicion diciendo que

incide en los procesos que haran mejorar los resultados de ventas mediantes acciones coordinadas
de ventas y promociones que haran que el consumidor se sienta mas comodo localizando los
productos y, consecuentemente, se mejoren los resultados comerciales.

Segmentacion de clientes:

Los clientes son diferentes entre si, tienen necesidades diferentes. Hoy en dia es generalmente
asumida la conveniencia de identificar segmentos de clientes similares con los que comunicarse
de manera diferenciada.

La segmentacion de clientes no debe confundirse con la segmentacion de mercados. Esta no se
basa en el cliente-individuo, sino que suele describir un mercado en funcion del tipo de clientes
que lo componen. Ademas, los clientes no estan identificados, con lo que no es posible usar la
segmentacion para establecer una relacion personalizada.

La segmentacion de clientes parte de la existencia de bases de datos de clientes, y desarrolla

todo su potencial con el uso de técnicas de analisis estadistico de estos datos. Dado que existen
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numerosas aproximaciones, proponemos en este documento varias clasificaciones, en funcion de

diferentes criterios.

2.4.2 Marco conceptual

Producto: es todo aquello que puede ofrecerse a la atencion de un mercado para su
adquisicion, uso o consumo, y que ademads puede satisfacer un deseo o necesidad. Abarca objetos
fisicos, servicios, personas, sitios, organizaciones e ideas.

Mercado: Entendemos por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la
demanda para realizar las transaccion de bienes y servicios a un determinado precio.

Plan: curso de accidon conscientemente determinado. Guia o conjunto de guias, para enfrentar
una situacion, elaboradas con antelaciéon a las acciones a las cuales serdn aplicadas y
desarrolladas de manera consciente y con un proposito determinado.

Estrategia: es un medio para establecer el proposito organizacional en términos de objetivos
de largo plazo, programas de accion y las prioridades en la asignacion de recursos. Es una manera
de definir tareas gerenciales desde perspectivas corporativas, de negocio y funcionales

Planificacion estratégica: Es un conjunto de elementos que permiten dar direccion a una
empresa hacia el logro de su vision, el mapa de ruta o conjunto de referencias que permiten el
transito en el tiempo hacia el logro de objetivos estratégicos.

La planeacion estratégica de las empresas consiste en palabras simples, en mirar hacia el
futuro, buscando oportunidades y ubicando amenazas en el ambiente, para que partiendo de los
recursos se identifiquen puntos fuertes y débiles en la empresa que permitan formular directrices
a largo plazo relacionados con los mercados, o sea necesidades que se atenderan y tipos de

productos que se crearan.
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Competitividad: se define como la capacidad de un sector para colocar exitosamente sus
productos en el mercado en condiciones de libre competencia.

Sectores: conjunto de empresas que los constituyen, junto con las organizaciones educativas,
de investigacion y servicios vinculadas a ellas.

Ventajas competitivas: caracteristicas de los sectores nacionales que los hacen mas
competitivos que sus semejantes de otras naciones

Proveedor: Un proveedor puede ser una persona o una empresa que abastece a otras empresas
con existencias (articulos), los cuales seran transformados para venderlos posteriormente o

directamente se compran para su venta. (e-conomic, s.f.)

Venta: La American Marketing Asociation, define la venta como "el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador
para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)". (American
Marketing Asociation, s.f.)

El Diccionario de Marketing de Cultural S.A., define a la venta como "un contrato en el que el
vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una
determinada cantidad de dinero". También incluye en su definiciéon, que "la venta puede
considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor pretende
influir en el comprador". (Diccionario de Marketing, de Cultural S.A.)

Allan L. Reid, autor del libro "Las Técnicas Modernas de Venta y sus Aplicaciones", afirma

que la venta promueve un intercambio de productos y servicios. (Reid)

12
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Canal de distribucion: Son las vias elegidas por una empresa que un producto recorre desde

que es creado hasta que llega al consumidor final.

Los elementos implicados dentro de un canal de distribucién suelen ser el productor, mayorista,
minorista y consumidor final. Al establecer una canal, hay que conocer los distintos
intermediarios y como pueden influir en el producto. (e-conomic, s.f.)

Region Cafetera: comprendida por los Departamentos de Risaralda, Quindio y Caldas.
(Autor)

Trade Marketing : este término es utilizado dentro de las negociaciones con los proveedores
para hacer referencia a las promociones, bonificaciones y evacuadores que aumentan la ganancia
de los clientes es decir no afecta al consumidor final solo rentabiliza al canal.

Ofertas: este término hace referencia a los productos con beneficios ya sean descuentos en
precio o en especie que favorece al consumir final.

Promesa de entrega: es el cumplimiento al compromiso que se le hace al cliente en el que se
le garantiza la entrega de la mercancia.

Territorios exclusivos: este término es utilizado en las negociaciones con los proveedores y
hace referencia a las regiones donde solo una distribuidora esta autorizada a vender.

Situacion en la que un fabricante cede derechos de distribucion exclusivos a un intermediario
en un territorio en particular.

Concursos: Técnica de promocién de ventas en la que una compaiia trata de atraer la
atencion hacia sus productos, ofreciendo recompensas a los participantes ganadores.

Consumo Masivo: Se refiere a la venta de objetos que cubren las necesidades basicas del ser

humano.
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2.5 OBJETIVOS

2.5.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de implementar una regional de la distribuidora del Grupo

Empresarial Dsierra en la region cafetera.

2.5.2 Objetivos especificos

e Establecer la viabilidad mercadolégica a partir de la determinacion del segmento de

mercado, de la oferta, de la demanda.
e Establecer la viabilidad técnica a partir de la determinacién del tamafo, sistema de

produccion, valorizacion de las variables técnicas, macro y micro localizacion de planta y
definicion del proceso de produccion.

e Establecer la viabilidad administrativa y legal del proyecto.
¢ Determinar la viabilidad financiera del proyecto.

2.6 RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo de éste estudio es demostrar la factibilidad de constituir una regional del Grupo
Empresarial Dsierra en la zona del Eje Cafetero, la cual dedicard sus esfuerzos a la distribucion
de productos de consumo masivo en los departamentos de Risaralda, Quindio y Caldas.
Compania Dsierra actualmente hace presencia en Huila, Caquetd, Putumayo, Amazonas, Tolima
y Cundinamarca, destacdindose en cada uno de éstos por su excelente servicio, “cumplir la
promesa al cliente” es el valor agregado, consiste en entregas oportunas y precios competitivos.

Este proyecto se origina a partir de la necesidad de atender la demanda de la region cafetera, y

aprovechando las relaciones comerciales con los proveedores actuales. Con ellos se obtienen
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multiples beneficios como apoyos econdmicos, ofertas y disponibilidad de mercancia suficiente
para un cubrimiento Optimo, entre otros. También la idea esta ligada al suefio de los propietarios
de hacer presencia en todo el territorio colombiano.

Se pretende alcanzar el objetivo del estudio estableciendo un intensivo plan de marketing
donde la fortaleza radica en las politicas de comercializacién, haciendo especial énfasis en
negociaciones de compra y venta, de igual manera las estrategias de publicidad y promocién que
aseguraran desde el momento del pacto comercial la generacion de valor, asi mismo el mix de
mercadeo para llegar a ofrecer un servicio altamente competitivo.

Para la ejecucion del proyecto se propone una inversion inicial de $458.985.299 de lo que se
destinara  $269.070.960 para infraestructura, servicios, operarios, materiales y equipo,
$182.088.360 para pago de salarios, muebles y enseres y el restante $7.825.979 corresponderan a
los gastos por constitucion de la empresa.

A partir de los analisis de los diferentes estudios contenidos en este proyecto se pueden
detallar las oportunidades que ofrece el mercado, como la necesidad latente de establecer una
regional en la zona cafetera, la demanda existente teniendo en cuenta la competencia, ademas de
factores altamente favorables como la localizacion de la regional, evidencian la factibilidad de la

ejecucion de este estudio.
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3 ESTUDIO DEL MERCADO DEL PROYECTO

3.1 ESTRUCTURA ECONOMICA DEL MERCADO

3.1.1 Estructura del mercado

Las caracteristicas del mercado en la zona cafetera la cual estd integrada por Risaralda,
Quindio y Caldas, enmarcan el tipo de mercado que se conoce como competencia perfecta ya que
el numero de oferentes es tan alto en los diferentes sectores que comprenden, igual que los

demandantes de los servicios que ofrecen las distribuidoras que en total suman mas de veintitrés.
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Por esto el alto nimero de oferentes y de demandantes, asegura una regularidad en el
mercado, la cual no incidira de forma importante en las politicas de precios ni la duraciéon del

mercado.

3.2 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.2.1 Estudio de mercado proveedor

Las empresas distribuidoras cuentan con gran numero de proveedores, tantos como sean los
productos o las marcas que se pretendan comercializar, dichos proveedores son las casas o
compafiias productoras de los diferentes bienes de consumo por lo que el vinculo para lograr un
acuerdo se hace diferente con cada uno de ellos segun su o sus productos, las politicas de
publicidad y promocion al igual que las del sell-out y sell-in, de acuerdo con esto con cada casa o
proveedor se establece un marco comercial que comprende elementos importantes como:

Volumen: se establece de acuerdo a la cuota en pesos o en cajas.

Impacto: se determina por la cantidad de clientes Vs. la cantidad de ventas por mes.

Efectividad: en este punto se tienen en cuenta la efectividad de las visitas contra las ventas.

Profundidad: clientes efectivos Vs. categorias vendidas, de acuerdo a las diferentes categorias

que puedan tener los proveedores.
Drop size: se determina por medio de la venta total contra la cantidad de pedidos.

Una vez claros estos puntos, se pacta el marco comercial en donde tanto la distribuidora como
la empresa proveedora lleguen a un acuerdo que beneficie ambas partes.

Actualmente se llevan relaciones de trabajo con los siguientes proveedores:

17
e KIMBERLY e COLGATE
e [IMPORTADORA e RIOPAILA
e UNILEVER
DICOLVENTAS e AZULK
e VARTA
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e J.INDEJAS.A

e ALDOR

e J &I

e ADAMS

e BELLEZA EXPRESS S.A.
e LLOREDA

e BAYER

e INCAUCA S.A.
e MULTIDIMENSIONAL
e BISONTE

e T/QUIMICAS.

e SANFORD S.A

3.2.2 Estudio de mercado distribuidor

Canal Directo

ETERNA S.A
FEDERAL
COFARMA
DANISCO
OPTION
SOBERANA
INCOLCAR
SHARK
CEREALES
DURENA
FARINA

En esta modalidad, la distribucion se desarrolla por los recursos propios de la compatfiia, donde

ella se encarga de llevar el producto hasta los clientes para que asi los consumidores finales

tengan acceso a los diferentes productos, de esta forma se asegura la adecuada cobertura de toda

la region cafetera, ademas que se mantiene un constante control sobre la misma.

3.2.3 Estudio de mercado consumidor

Los clientes a los que van dirigidos los esfuerzos del trabajo de la distribuidora se clasifican

en: tiendas, mayoristas, superetes, supermercados, institucionales, entre otros. El interés por parte

de estos obedece a factores como precio, oportunidad de entrega y campafias de soporte o

acompafiamiento, dejando de lado factores emocionales, ya que por su naturaleza de clientes

intermediarios su principal motivacion a la hora de la compra de los diferentes productos es que

estos le generen rentabilidad al mismo tiempo que puedan ofrecer una sensacion de confianza

para sus propios clientes.
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Para aclarar las caracteristicas del tipo de cliente se puede decir que ellos manifiestan su
interés y responden a estimulos economicos, ya sea en efectivo o en especie, como también
actividades de publicidad y promocion por lo que éstas son relevantes en el momento de
establecer éste tipo de politicas en el marco del plan de mercadeo, al igual precisan de
acompafiamiento para apoyar la venta a sus clientes que a su vez pueden ser intermediarios o
consumidores finales.

Por todo esto se puede concluir que son clientes cuyos intereses se deben trabajar de manera
conjunta por lo que se hace necesario un acompafiamiento y asesoramiento continuo donde se
deben establecer relaciones comerciales estrechas para lograr asi pactos comerciales que
beneficien a ambas parte sino también generar de ésta manera fidelidad en ellos para con la

empresa.

3.2.4 Estudio del mercado competidor

Para el estudio se determinan las empresas que pertenecen al mercado donde se pretende
desarrollar las actividades de comercializacion, su participacion en este al igual que su cobertura,

en el caso de la zona cafetera cuyo radio de accion es significativamente amplio.
En los tres departamentos estdn presentes una gran cantidad de distribuidoras que atienden

estos sectores, diferenciadas en cada ciudad asi:

CIUDAD DISTRIBUIDORAS
Megamarket
Celema
Armenia
Altipal
Productos Alimenticios Quincraft
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Federal SAS

Megamarket

Valencia Mejia Mariela

Tiendas y Tiendas

Distribuidora Serviventas

Pereira La Fortuna Comercializadora

Distrigal LTDA.

Central Mayorista de  Alimentos
Mercasa

Comercializadora Eje Cafetero

Altipal Pereira

Megamarket

Celema

Distribuidora Surticaldas

Mayoritaria Veher

Manizales
Proveer Institucional SAS

Vega SAS

Distriuno

Altipal Manizales

Entre las distribuidoras resaltan empresas como Megamarket, Altipal y Celema por su tamatfio
y cobertura ya que se encuentran en dos y hasta las tres capitales de los departamentos que
integran la zona cafetera, es por eso que se ha establecido esas tres empresas como los

competidores directos de éste proyecto.
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3.3 PLAN DE MERCADEO

Para el desarrollo de este capitulo ademas de las estrategias propias del marketing mix se
implementaran acciones que estan enfocadas en dos aspectos claves para la empresa las cuales se
refieren a negocios y ventas.

Estrategias de Negocios
Compaiia Dsierra Eje Cafetero al incursionar en el mercado puede encontrarse con ventas

demasiado bajas, para compensar esta situacion requiere estrechar vinculos comerciales con los
proveedores que garanticen un soporte en los periodos iniciales. Las negociaciones deben incluir
descuentos especiales, ofertas exclusivas y peticiones de auxilios para el pago de arriendo y
fletes, entre otros:

Al no tener un parametro de rotacion de producto, los pedidos iniciales se haran por
sugerencia del proveedor, las condiciones de Compaiiia Dsierra seran que durante los primeros
meses los volimenes de compra deberdn ser bajos y con posibles devoluciones ya que se busca
dias de inventarios no superior a quince dias.

Las negociaciones con todas las casas comerciales deben estar acompafiadas de capacitacion y
muestras fisicas a la fuerza de ventas para el conocimiento del producto, adicional, de concursos
que incentiven la labor.

El negociador debe generar dinamica comercial enfocada en ’trade marketing” para
transmitirlo a los clientes y generar un impacto fuerte con ofertas, precios competitivos, impulso
y mercadeo cada semana.

El negociador debe buscar descuentos financieros por compras de volumen y pronto pago que

otorgue un beneficio mayor comparandolo con el ofrecido por una entidad bancaria

21
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Es importante que dentro de las funciones del negociador esté un plan de trabajo en el que
tenga contacto directo con los clientes para conocer las necesidades y el desarrollo comercial real
que tiene la competencia, los proveedores y otros factores importantes que podrian ser de total
desconocimiento para él, también es necesario que complemente sus habilidades teniendo en
cuenta ciertos parametros necesarios para lograr una compra exitosa y obtener los mejores
beneficios para la empresa. Se sugiere elaborar un médulo de capacitacion y entrenamiento que
contenga los siguientes aspectos relevantes en el area comercial:

e Rentabilidad
e Trade Marketing: precios competitivos, negociacion de ofertas, evacuadores, impulso y

mercadeo
e Otros ingresos: Descuentos financieros por pronto pago, requerimientos adicionales

por compras de referencias especificas
* Averias
¢ Productos de baja rotacion

¢ Dias de inventario
® Concursos para la fuerza de ventas

La compaiiia debe establecer alianzas estratégicas con los proveedores que le garanticen
territorios blindados o exclusividad para obtener voliimenes de ventas minimos.

Estrategias de Ventas
Una de las politicas de penetracion para ganar confianza por parte del mercado es que el

personal contratado conozca los clientes y el territorio, asi se facilita en gran medida el desarrollo

inicial de la distribuidora.
Hacer un seguimiento detallado de la labor que hace el vendedor, donde diariamente se mida

clientes visitados, clientes impactados, casas comerciales y nuevos clientes.
La estrategia de la compaiiia es tener mayor impacto de clientes, que el mismo volumen de

ventas, ya que la meta principal debe ser la cobertura.

22
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Con el objetivo de alcanzar el punto de equilibrio lo mas rdpido posible, se sugieren
Indicadores para los asesores comerciales enfocados en responder por una venta escalonada y se
logre un nivel significativo

La importancia de la induccion laboral hace que sea preciso un plan de entrenamiento a la
fuerza de ventas, como también la incorporacion de los asesores a la compafiia deberd estar
respaldada por una orientacion adecuada, se les ensefie los procesos de las aéreas con las que
tendrd contacto en su quehacer diario: facturacion, tesoreria, cartera, logistica con el fin de que
estén en la capacidad de solucionar cualquier situacion a los clientes y vendedores. Tengan
capacitacion de producto por parte del proveedor y tengan contacto minimo durante una semana
con ¢éstos en la “tienda de varios”; completando con actividades en un “Clinica de Ventas”
adquiriendo un poco de experiencia y conociendo los objetivos de la empresa de mano del lider
comercial.

El uso de las TIC’s facilita el acceso a informacion que para los lideres y coordinadores de
ventas se convierte en una herramienta de uso permanentemente. Por ésta razén se deberan
capacitar, para que adquieran destreza en la extraccion y andlisis de datos, viéndose reflejado en
el adecuado y oportuno seguimiento y exigencia a la fuerza de ventas. Es la oportunidad para
detectar falta de gestion por parte de los vendedores, o por el contrario, motivarlos a cumplir el
presupuesto y por ende hacerse acreedores de incentivos.

Entre las funciones de los lideres de ventas debe estar el constante acompanamiento a los
asesores donde les identificaran debilidades y fortalezas y puedan hacer una retroalimentacion en
pro de su desempefio.

Se sugiere que por cada 10 vendedores haya un supernumerario, porque en el momento de

incapacidades o vacaciones no se ocasiona traumatismo y no se queden zonas sin cubrir.
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Identificar el potencial comercial dentro de la compania y conformar una escuela de
vendedores, la cual consistiria en que las personas con habilidades, seleccionadas e interesadas,
conozcan todo el proceso interno de la compaiia y se entrenen como vendedores.

El lanzamiento, penetracion y posicionamiento en el mercado estaran determinados, por un
plan mercadeo o marketing mix, donde se evaluaran las variables de producto, precio, promocion
y distribucion, teniendo en cuenta los atributos, como también la informacién que arrojo el
estudio del mercado del tipo de segmento al cual se atendera.

De acuerdo a la naturaleza de la distribuidora estos items se desarrollan de forma compleja
teniendo en cuenta variables que son determinadas por los diferentes elementos que se ven

involucrados en la realizacion de las actividades propias de la comercializacion.

3.3.1 Estrategia de producto

Es importante en este punto tener en cuenta el cumplimiento de la promesa al cliente de
entrega de la mercancia, es decir hace referencia al servicio oportuno y calidad de la misma,

evitando asi situaciones de contaminacion cruzada ya sea en punto o en bodega.

3.3.2 Estrategia de precio

Es necesario establecer politicas que determinen los margenes de rentabilidad de los diferentes

productos que se comercializan, manteniendo dichos margenes entre el 8% y el 12%, es preciso
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también generar mecanismos de acciéon que aseguren el pronto pago y el cumplimiento de las

politicas de crédito.

3.3.3 Estrategia de publicidad y promocion

Para el correcto desempefio se hace importante el trabajo con aliados comerciales, ya que éste
es un esfuerzo comin que interesa tanto a proveedores como a la distribuidora, es por eso que
aqui las campaifas publicitarias que realizan las diferentes marcas en los distintos medios de
comunicacion deben estar acompafadas por actividades que seran desarrolladas por personal de
la distribuidora, también los mecanismos propuestos para la promocion seran ejecutados en los
puntos de venta que sean objeto de la promocién con el apoyo de la distribuidora y las marcas
involucradas; para esto se planea realizar eventos como jornadas especiales con actividades de
rifas, juegos, degustaciones, entre otras segun los acuerdo a los que se lleguen con los

proveedores.

3.3.4 Estrategia de distribucion

La zona cafetera presenta gran cantidad de establecimientos comerciales en los cuales se hace
importante generar una Optima focalizacion de los canales para asi lograr la cobertura adecuada
en cada uno de estos puntos de venta, esta diferenciacion permitira establecer modelos para
atender a cadenas consolidadas, ya sea con empresas o aliados, Independientes con el objetivo de
llegar a las grandes cadenas regionales, como a los puntos de venta de pequefias superficies o

mini mercados. Para cumplir con las entregas se debe disponer de una flota que permita cubrir la
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georreferenciacion en un maximo de 72 horas, para sectores fuera de las capitales se hace

necesaria la contratacion de vehiculos mediante la modalidad de fletes.

3.3.5 Plan de inversion de mercadeo

Los mayores esfuerzos econdmicos se veran reflejados en los items de publicidad, promocion
y distribucion, ya que en éstos se soportan las actividades de distribucion y comercializacion, es
aqui donde se debe tener en cuenta que los planes de presupuesto para estos programas se
acuerdan con los proveedores en los marcos comerciales correspondientes por lo que no es
posible determinar valores precisos el los recursos que se destinaran para la ejecucion de dichos

programas.

3.3.6 ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

3.4 LOCALIZACION DE LA PLANTA

3.4.1 Macrolocalizacion

La nueva regional del grupo empresarial Dsierra pretende cubrir la zona del eje cafetero,
tomando como posible localizacién la poblacion de Dosquebradas debido a que la empresa ya
cuenta con una regional operando en la ciudad de Ibagué que apoya la distribucion en el eje
cafetero.

Factores que determinaran la localizacion
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¢ Proximidad con los proveedores: Se ha considerado que lo mds adecuado sea
establecerse cerca de la capital del departamento de Risaralda ya que este es un centro
de distribucion optimo con las pretensiones de servicio y expansion de la organizacion,
asi se quiere optimizar el costo y tiempo en el transporte de los pedidos, igual que la
urgencia de los pedidos o disponibilidad de producto por parte de los proveedores,
logrando asi una relevante mejoria en la distribucidon y servicio prestado tanto a ellos

como a clientes.
e (Cercania al mercado: El mercado geografico que se establece como objetivo son los

departamentos Risaralda, Quindio, Caldas y las poblaciones aledafias de Chocé y

Valle.
¢ Disponibilidad de mano de obra: Las necesidades de mano de obra para el proyecto

requieren personal conocedor en procesos logisticos, labores de despacho y
distribucién, por lo tanto, resulta preciso contratar personal con experiencia,
conocimiento y/o formacion técnica o tecnoldgica para la normal operacion de los

elementos, la maquinaria y el desarrollo de los procesos que realiza la compaifiia.

Infraestructura vial: Los principales corredores viales que recorren las ciudades se encuentran
en buen estado ya que ésta region se encuentra en la zona céntrica del pais y es paso obligado
para dirigirse hacia distintas rutas, adicionalmente por ser un centro geografico, el gobierno
nacional y departamental segun estudios de la Universidad Nacional, donde se presentan los
principales proyectos de infraestructura vial a realizarse en el pais, incluyendo a la ciudad de
Dosquebradas en 3 de los proyectos de infraestructura prioritaria para mejorar la

productividad y competitividad de la regioén y por ende del pais.
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Ponderacion de factores.
* Proximidad con los proveedores: La ponderacion del 20%, es importante por tener

acceso de manera rapida a los productos que comercializa la empresa.
e (Cercania al mercado: Tiene una ponderacion alta 30%, ya que es de suma importancia,

los clientes tanto institucionales como individuales.
¢ Disponibilidad de mano de obra: Tiene una ponderacion de 20% debido a la

importancia de contar con mano de obra apta para la operacion del proyecto.
¢ Infraestructura vial: Tiene una ponderacion de 20%, ya que las vias de acceso son de

gran importancia para la recepcion y distribucion de los productos que maneja la

compaiiia, siendo este factor de gran relevancia para todo tipo de proyecto logistico.
¢ Clima: Tiene una ponderacion de 10% debido a los riesgos que presenta en cuanto a la

disponibilidad, manipulacion, embalaje y almacenamiento de la materia prima de los

proveedores.

3.4.2 Microlocalizacion

COMERCIAL: Es aquella destinada en la recepcion, embalaje y distribucion de productos.
USO PRINCIPAL: Servicios de comercializacion y distribucion,
USOS COMPATIBLES: Equipamientos de apoyo a la actividad, industrial y a los sistemas

de comunicacion, consumo y transporte.

Factores:
e Seguridad: Este factor corresponde al grado de seguridad y proteccion que le brinda la

ubicacion a los activos de la organizacion dentro de las bodegas de almacenamiento.
e Servicios publicos: Refiere a la disponibilidad y calidad de los servicios ptblicos con

que cuenta o contaria la empresa. Prioridad la calidad de la Internet
* Costos (terreno): Corresponde a los costos de andlisis y arrendamientos e instalaciones

de las alternativas de localizacion de la planta del proyecto.
e Beneficios tributarios: Es el factor de analisis de los beneficios tributarios derivados de

la ubicacién de las instalaciones del proyecto.

28



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA APERTURA DE UNA REGIONAL DE LA DISTRIBUIDORA * i
EN LA REGION DEL EJE CAFETERO ’

¢ Infraestructura fisica: El proyecto debe cumplir con las condiciones reglamentadas por
la alcaldia de Dos Quebradas en cuanto al POT, con instalaciones adaptadas para su

funcionamiento
e Mercado: La localizacion de los clientes es un factor importante debido a razones de

caracter competitivo, sobre todo cuando la entrega rapida de los productos es una

condicidn necesaria para las ventas.
e (Cercania a proveedores: es el factor que identifica la distancia en kildbmetros o posicion

geografica de la posible ubicacion de la empresa con respecto a la ubicacion de los
proveedores, materiales e insumos del proyecto.

Ponderacion de factores.

FACTORES PESO JUSTIFICACION

Es el peso mas alto debido a que la mercancia es de un

Seguridad 0,25 costo alto y se debe proteger.

El servicio de internet es vital como soporte de la
Servicios publicos 0,20 plataforma y el adecuado desempefio de las funciones
generales de la empresa.

Costos (terrenos) 0,20 Pagar el alquiler de bodegas afecta grandemente el P&G
Cercania a 0.15 La mayoria de las empresas proveedoras se encuentran
proveedores ’ localizadas en el centro del pais.

Se considera importante ya que se debe adecuar las

Infraestructura fisica 0,10 . ) .
instalaciones para el almacenamiento.

Mercado 0,10 Proximidad con la plaza y entregas oportunas.
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Método cualitativo por puntos

ALTERNATIV | ALTERNATIV | ALTERNATIV
Al A2 A3
FACTORES PESO | CALI | POND | CALI | POND | CALI | POND
FICA | ERAC | FICA | ERAC | FICA | ERAC
CION | ION | CION | ION | CION | ION
Seguridad 25% 7 1,75 9 2,25 5 1,25
Servicios publicos 20% 8 1,6 9 1,8 7 1,4
Costos (terrenos) 20% 7 1,4 5 1 9 1,8
Cercania a proveedores 15% 8 1,2 9 1,35 5 0,75
Infraestructura fisica 10% 8 0,8 5 0,5 9 0,9
Mercadeo 10% 7 0,7 9 0,9 8 0,8
TOTAL 100% 7,45 7,8 6,9

Alternativa 1: Pedregales
Alternativa 2: La Badea
Alternativa 3: Inquilinos

Justificacion Calificacion

La seguridad tiene una calificacion de 9 ya que esta zona no estd demasiado alejada de la
ciudad y permite tener un mayor control en materia de seguridad frente a cualquier situacion que
se presente.

Los servicios publicos se les dan la calificacion de 9 porque se garantiza un buen servicio, en
especial el de Internet.

Los costos tienen la calificacion de 5 ya que tienen una incidencia notoria en el P&G.
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Cercania a los proveedores tiene una calificacion de 9 ya que la compaiia se encontrara
ubicada en un sector accesible y popular.

Para la infraestructura fisica se le da una calificacion de 5 pensando en que es lo mas
importante para el inicio del proyecto y en el lugar en donde se hace la micro localizacion tiene
las especificaciones necesarias

El mercado se le da una calificacion de 9 ya que en esta zona se pueden concentrar otros

posibles clientes.

Decision Final de Localizacion
De acuerdo al método cualitativo por puntos la localizacion para el proyecto es la alternativa 2

que corresponde Via La Badea, Dos Quebradas — Risaralda.

3.5 INGENIERIA DEL PROYECTO

3.5.1 Tipo de proceso

El proceso productivo segun su flujo es por pedido, debido a que el servicio sigue secuencias
diferentes, que hacen necesaria su flexibilizacion, a través de mano de obra y equipos

suficientemente maleables para adaptarse a las caracteristicas del pedido. (Nassir Sapag Chain,

2008)

3.5.2 Proceso Productivo

31

3



°
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA APERTURA DE UNA REGIONAL DE LA DISTRIBUIDORA i
EN LA REGION DEL EJE CAFETERO

3.5.3 Distribucién de planta

Este es uno de los factores mas importantes del desarrollo de este proyecto ya que aqui se tiene
en cuenta la localizacion fisica de los diferentes elementos que intervienen en el servicio como lo
son estantes, estibas, maquinaria, trabajadores, espacios requeridos para el movimiento de
productos y su almacenaje ademads de conservar el espacio necesario para el personal

administrativo.
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3.5.4 Valorizacién de las variables técnicas

3.5.4.1 Balance de obras fisicas

ftem Unidad de Cantidad Costo unitario Costo total
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medida | dimensionada m?
Adecuacion de bodega m’ 1.200 $ 12.500,00 $15.000.000,00
INVERSION TOTAL DE OBRAS FiSICAS $15.000.000,00
3.5.4.2 Balance de maquinaria y equipo
VALOR VALOR VIDA VALOR
MAQUINARIA'Y EQUIPO | CANTIDAD ADQUISICION ADQUISICION UTIL RESIDUAL
UNITARIO TOTAL (ANOS) TOTAL
Gatos Hidraulicos 3 $ 1.000.000,00 | $ 3.000.000,00 5 $ 600.000,00
Estantes de Almacenamiento 10 $ 5.000.000,00 | $§ 50.000.000,00 5 $ 10.000.000,00
Estibas 8 $ 500.000,00 | $ 4.000.000,00 5 $ 800.000,00
Carretillas 6 $ 83.000,00 | $ 498.000,00 5 $ 99.600,00
INVERSION INICIAL $ 57.498.000,00 $ 11.499.600,00
3.5.4.3 Balance de personal
CARGO NUMERO DE REMUNERACION ANUAL
PUESTOS
UNITARIO TOTAL
Lider Logistico 1 $ 2.860.000,00 $34.320.000,00
Operarios 6 $ 757.680,00 $54.552.960,00
Total $88.872.960,00
3.5.4.4 Balance Servicios Publicos
Unida
Servicios Publicos d d? Lt Unitario ($) Mensual ($) Costo anual Total
medid d
a
Energia KW 786 $ $ $
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35

407,29 320.000,00 3.840.000,00
Agua m’ 113 $ 1.066,19 b $
U 120.000,00 1.440.000,00
Internet $ 1.535.000,00| $ 18.420.000,00
Total $ 1.975.000,00| $ 23.700.000,00
3.2.2.4 Balance de arrendamiento
; BALANCE DE ARRENDAMIENTO
DESCRIPCION
VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Arrendamiento $7.000.000 $ 84.000.000,00
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3.5.5 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL DEL PROYECTO

3.6 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

3.6.1 Estructura organizacional

3.6.2 Funciones

3.6.2.1 Director Comercial
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Liderar el proceso de planeacion estratégica de la organizacion, determinando los
factores criticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

e Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.

e Desarrolla las negociaciones con los proveedores.
¢ Responde por el P&G de la Regional.

3.6.2.2 Analista de Informacion
¢ Envia informacién de seguimiento y control a proveedores, directores, lideres,
coordinadores, vendedores.
e Montaje de presupuesto de ventas y compras.

e Seguimiento y control a los presupuestos.
* Analisis de la venta y busca de oportunidades de mejora.

3.6.2.3 Lider Administrativa
e (Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la
menor cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos

disponibles.
¢ Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para

el desarrollo de los planes de accion.
® Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada area funcional.
¢ Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la empresa.

e Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para

potenciar sus capacidades.

3.6.2.4 Lider logistico

¢ Planificar y optimizar la utilizacion del personal en la bodega.
¢ Dirigir al personal de bodega en las labores planificadas.
¢ Reportar al Lider Administrativo los indicadores con posibles mejoras para los

procesos logisticos.
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e Gestionar la relacion con los proveedores y clientes para coordinar el recibo de

mercancia y manejo de averias respectivamente.

3.6.2.5 Lider de Cartera

e Aprobacion de registro de pedidos.
e Tele cobro.

¢ Bloqueo de despachos.

e Ampliacion de cupos.

® Recuperacion de cartera

¢ Controles de crédito y cobranza

3.6.2.6 Lider Ventas

e Cumplir con los indicadores de gestion exigidos para la compaifiia bajo su
responsabilidad (ventas - impactos - recaudo - saldos - dias de cartera) Coordinador de

despachos
¢ Realizar diariamente el informe de productividad y llamar a los vendedores a la hora

de corte de ingreso de pedidos.
e Hacer seguimiento al recaudo.

3.6.3 Factores que inciden en las inversiones y costos de operacion administrativos

3.6.3.1 Mano de Obra

NUMERO DE REMUNERACION ANUAL
CARGO PUESTOS
UNITARIO TOTAL
Director Comercial 1 $3.575.000,00 $42.900.000,00
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Lider Financiero

$2.860.000,00

$34.320.000,00

Lider Comercial

$2.860.000,00

$34.320.000,00

Jefe de Cartera

$1.859.000,00

$22.308.000,00

Coordinador de despachos

$1.859.000,00

$22.308.000,00

Director Administrativo

$1.144.000,00

$13.728.000,00

Total $169.884.000,00
3.6.3.2 Muebles y Enceres
, UNIDA COSTO VIDA
DESCRIPCION D UNITARIO COSTO TOTAL UTIL
Escritorio de gerencia 1 $ 229.900,00 $ 229.900,00 5
Escritorio de directores 5 $ 135.990,00 $  679.950,00 5
Escritorio de secretaria 1 $ 122.990,00 $ 122.990,00 5
Sillas personal 5 $ 122.320,00 $ 611.600,00 5
Sillas para publico 2 $ 25.990,00 $  51.980,00 5
Archivador 2 $ 98.990,00 $ 197.980,00 5
Inversion Total $ 1.894.400,00
3.6.3.3 Equipo de Oficina
DESCRIPCION | UNIDAD | COSTO UNITARIO COSTO TOTAL | VIDA UTIL
Teléfono 63.990,00 $ 255.960,00 10
3.6.3.4 Equipo de Computo
, COSTO VIDA
DESCRIPCION UNIDAD UNITARIO COSTO TOTAL UTIL
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Computadores de mesa 6 $ 1.350.000,00 $ 8.100.000,00 3
Computador portatil 1 $ 949.000,00 | $ 949.000,00 3
Multifunctional 3 $ 335.000,00 | $ 1.005.000,00 3
Inversion Total $ 10.054.000,00
3.7 ESTUDIO LEGAL
3.7.1 Razodn Social
Compaiia Dsierra Eje Cafetero

3.7.2 Costos de Operacion

IMPUESTOS Aino 1 Aio 2 Ano 3 Ao 4 Aio 5

. . $ $
Industria y Comercio 6.753.879.51 8.356.380.21 $ 10.131.310,14| $ 12.078.669,30 | $ 14.198.457,69
Renovacion de la Matricula $ $
Mercantil 1.068.000,00 1.068.000,00 $ 1.068.000,00 | $ 1.068.000,00 | $ 1.068.000,00
Certificado de Existencia y $ $
Representacion!" 4.100,00 4.100,00 $ 4.100,00 | $ 4.100,00 | $ 4.100,00
TOTALES $7.825.979,51 | $9.428.480,21 | $11.203.410,14 | $13.150.769,30 | $15.270.557,69
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3.7.3 ASPECTOS FINANCIEROS

3.8 PROYECCION DE INGRESOS

Compania Dsierra, de acuerdo al estudio de campo realizado el cual tomd como base para la
negociacion en funcion del valor percibido utilizando los precios que actualmente presenta las
demas unidades de negocio del Grupo Empresarial a sus clientes, siendo esto una mezcla de
mercadotecnia, nuestra empresa se sirve de las variables independientes del precio para construir
un valor percibido en la mente del comprador; el precio también se determina en funcion en el
precio de mercado y el poder de negociacion de cada cliente, ya que por tratarse de un proyecto
dirigido al sector retail, presenta bastante competitividad de precios por lo que es conveniente ser

optimos logisticamente.

Como se menciond anteriormente, la fijacién de precios y negociacion basados en los acuerdos
existentes, fue analizada desde la perspectiva de que ya existen en la regién empresas
distribuidoras radicadas y con amplia experiencia en el sector, las cuales ofrecen este tipo de
productos orientados al abastecimiento de almacenes, depdsitos, superetes y minimercados que
operan en la ciudad; en pretension que la competencia no se convierta en una fuerte barrera de

entrada se aprovechara la trayectoria y experiencia de la empresa fijando un precio que guarde
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relacion con los precios de los competidores actuales, compitiendo directamente con las politicas

de ventas de la empresa y logistica de distribucion ya apropiada por la organizacion.

3.9 PRESUPUESTO

3.9.1 Inversion Inicial

La inversion Inicial se ejecutara apoyada en una financiacidon bancaria y se materializara con
la compra de muebles, adecuacion de las zonas al interior de las instalaciones, elementos
atinentes a la iluminacion y ambientacion, sistemas de seguridad, servidores, tutiles y papeleria
necesarios para el normal funcionamiento y prestacion.

TOTAL INVERSION INICIAL: $ 458.985.299

3.9.2 Costos de Operacion

Entre los costos de operacion estipulados para la operacion de la distribuidora se tuvo en
cuenta los salarios, el costo de arrendamiento, el pago de servicios estimado para su operacion
normal y el canon pagado por los equipos instalados para el servicio, de igual manera los costos
variables que arroja la operacion que corresponden a los fletes pagados por la colocacion de los
productos en las instalaciones de cada cliente lo cual depende del nivel de ventas y ntimero de

pedidos en cada periodo.

3.9.3 Capital de trabajo
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La operacion de la distribuidora tendrd un capital de trabajo que oscila entre los 2.000
millones de pesos, basados en el promedio de operacion de las demas distribuidoras de la
organizacion que poseen igual tamafio y en el flujo de cartera que es operado a 30 dias, no
obstante para alcanzar un Optimo rendimiento del flujo de caja del proyecto este puede ser
ajustado de acuerdo a las solicitudes de pedidos actuales, en transito y proyectados para cada
periodo. En complemento, por tratarse de un proyecto de comercializacién y distribucion la
necesidad de capital de trabajo es mayor que la de proyectos de servicios o de procesos
productivos por lo cual se debe mantener una buena planificacion de los pedidos, monitoreo
constante y cercania a los clientes para estar atentos a los probables aumentos o rezagos en la

distribucion y operacion proyectada por la empresa.

3.9.4 Horizonte de tiempo

Dentro de la ejecucion del programa segun datos de la camara de comercio, existen
aproximadamente 3 que la empresa categoriza como competencia directa y en total de
distribuidoras para la ciudad suman 23 operados por empresas y/o holdings con amplia
trayectoria en el sector.

Los inversionistas del plan de negocio, con la apertura de una nueva regional de Compafia
Dsierra, han dispuesto para los proximos cuatro afios la puesta en marcha de una distribuidora en
el municipio de Dosquebradas la cual contard con equipos Optimos, una adecuada estructura
fisica y una oferta de productos acompafiado por servicios inmersos en la logistica de entrega que
estaran armonizando con las necesidades de la poblacion que demanda estos bienes.

Adicionalmente, el proyecto implementara desde sus inicios una serie de acciones en el corto

plazo para reducir la brecha en gama de productos, precio y distribucion de tal forma que se
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incida positivamente en el mercado retail de la ciudad, en busca de apalancar microempresarios,
pequefios empresarios y medianos empresarios para promover la equidad social, el desarrollo, la
productividad y el bienestar, a través de la prestacion de los servicios de Compaiiia Dsierra.

Sin dejar de lado los riesgos que implica la llegada de un nuevo competidor a este tipo de
mercados, siendo un proyecto de expansion para la organizaciéon en un entorno que cambia
constantemente y que dia a dia se ofertan mejores y mas amplios bienes y servicios de consumo
masivo, se identifican riesgos comunes, que en algunos casos han llevado al fracaso de los
mismos, identificando unos como:

¢ Bajo poder de negociacion con proveedores y entidades financieras
e Falta de cohesion en los eslabones de la cadena logistica.

¢ Deficientes sistemas de informacion o fallas de los mismos.

e Subutilizacion de la infraestructura y la capacidad instalada.

¢ Ausencia de automatizacion y procesos sistematizados

Analizando los diferentes escenarios y ambitos en los cuales se desarrollan esta clase de
proyectos, los inversores del Grupo Empresarial Dsierra como operadores y ejecutores de este
plan, cumpliran con los requisitos legales, administrativos y de planificacion logistica para que se

garantice el ejercicio normal de las labores propuestas.

3.9.5 Diferencias entre proyecto puro y financiado

Se optd por adquirir financiacidon bancaria y leasing operativo debido a que el costo promedio
ponderado de capital nos indica que al usar financiacion externa se aumenta el VPN del proyecto
y por consecuencia resulta mucho mas econdémico que recurrir a los accionistas del proyecto, a
causa de que estos exigen un 17% de tasa de oportunidad, mientras que la intermediacion
financiera requiere como retribucion una tasa de 6.81% E.A. teniendo en cuenta la linea de

crédito y el tamafio de la empresa.
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El Valor Presente Neto que genera el proyecto basados en una operacion ajustada afio a afio
con un pronostico operacion de 60% (porcentaje calculado con base a la comercializacion de las
demds distribuidoras de la empresa) en el primer afio de funcionamiento aumentando 6%
interanual fundamentados datos de la superintendencia de Industria y comercio' y en el
crecimiento que ha tenido las demas empresas del holding desde el afio 2004 al 2010 que han
crecido a un ritmo que oscila entre el 8% y 12% anual, adicionalmente, para partir de un
escenario conservador apoyados en las tasa de crecimiento en ventas que para el afio 2010 fue de
11.9%* para la ciudad de Ibagué, siendo la segunda ciudad con mayor crecimiento junto con
Dosquebradas, proporcion que se pretende aumentar hasta llegar a un nivel de servicio del 90%
para el quinto afio de operacion que es el tiempo que exige la organizacion para el
perfeccionamiento del plan lo que ocasiona un VPN equivalente a $ 332.307.284 Este flujo
negativo del primer afio es generado en gran proporcion por el desembolso de la inversion inicial
que se otorga al proyecto; otra porcién de dinero también es utilizada para cubrir los costos de
operacion ocasionados para la comercializacioén y distribucion del inventario, lo cual hace que
algunos flujos del primer afio sean negativo, por lo contrario, si no existiera este amplio
desembolso en infraestructura, adecuaciones, maquinaria y capital de trabajo el proyecto podria
generar todos los flujos positivos desde el primer afio de ejercicio, ya que al observar el capital de

trabajo operativo neto afio a afio forja flujos positivos con una tendencia creciente.

3.9.6 Analisis de Sensibilidad

1 fuente: DANE

2 fuente: http://www.sic.gov.co/recursos_user/documentos/promocion_competencia/Estudios_Economicos/Retail2012.pdf
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Basados en un porcentaje de volumen de comercializacién promedio durante toda la vida del
proyecto, solo en su peor caso se generara un VPN negativo; en sucesion, para el escenario base y
optimista el VPN serd positivo lo cual es posible en gran proporcién por la estructura de
apalancamiento del proyecto mediante financiacién a través leasing operativo, el manejo
financiero de los flujos de caja, la negociacion de precios con los proveedores y el volumen de
comercializacion para el desarrollo del proyecto, a su vez por la competente trayectoria del
holding y los acuerdos comerciales ya acordados con provisores y las tasas celebradas con

entidades financieras del sector permitiendo el aumento en los flujos de caja anuales del proyecto.

3.9.7 Leasing operativo

La opcion se eligido ya que ofrece beneficios econdmicos para la ejecucion del proyecto,
haciendo uso de ésta alternativa se disminuyen costos de mantenimiento, de administracion y la
compra constante de nueva tecnologia; debido a que el leasing ofrece dos mantenimientos
anuales y renovacion cada dos afios de la maquinaria y equipo con lo que se estaria realizando el
cumplimiento total de las exigencias y politicas de la organizacion.

Aunque al final del proyecto si se incurriera en la compra de los equipos estos tendran un
valor de salvamento, propio valor no resulta relevante en el VPN a razén de que la tecnologia
cada vez es mas accesibles en cuanto a precio e Incluye mejoras en los mismos elementos lo cual

resta valor y liquidez a estos activos en el momento de calcular de obtener un salvamento.
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3.9.8 CONCLUSIONES

El proyecto culmina después de realizar los diferentes estudios, todos éstos demostrado la
viabilidad y otorgando importantes argumentos para la implementacion de una nueva regional del
Grupo Empresarial Dsierra en la zona del eje cafetero.

Tras estudiar los diferentes elementos que componen el mercado en la region cafetera, como lo

son el segmento, los clientes, la competencia entre otros factores, se logré determinar de acuerdo

47

3,



ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA APERTURA DE UNA REGIONAL DE LA DISTRIBUIDORA
EN LA REGION DEL EJE CAFETERO

a la informacion arrojada por el estudio de mercado, que es viable constituir Compafia Dsierra
Eje Cafetero.

También fue posible identificar los factores que permiten llevar a cabo el proyecto desde su
parte técnica, ya que se puede ver en este trabajo que items como macrolocalizacion,
microlocalizacion, proceso productivo y demas, demuestran que es viable implementar la planta
fisica y obtener todos los recursos necesarios para el adecuado funcionamiento de la regional.

En el desarrollo de los estudios administrativo y financiero se puede evidenciar que no solo es
posible establecer un equipo humano capacitado para llevar a cabo las funciones
correspondientes, sino también se deja claro como estara conformado y qué estructura llevara,
por otra parte luego de realizar los analisis pertinentes al trabajo se pudo establecer también la

viabilidad financiera del proyecto.

3.9.9 RECOMENDACIONES

El desarrollo de este proyecto muestra la factibilidad de crear una regional del Grupo
Empresarial Dsierra en la zona cafetera, cada uno de los estudios apoya esta premisa para la
ejecucion y el funcionamiento, no obstante se hace necesario para lograr una mejora continua y
también para la generacion de valor expresar aqui ciertas recomendaciones con el fin de alcanzar

lo ya expresado.
Tales recomendaciones estan dirigidas a las capacidades y habilidades que deberan tener todas

las personas que integran el equipo de trabajo desde los lideres de la regional como el personal de

fuerza de ventas.
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Teniendo como referencia el crecimiento logrado por la compaiia en los tltimos dos afios con
el nacimiento de las regionales en Neiva, Cundinamarca y Casanare, se recomienda documentar

las experiencias de éxito y de dificultad en la implementacién del proyecto “Regional Eje

Cafetero” con el fin de facilitar futuros proyectos.
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Tabla de amortizacion

3.9.11 ANEXOS

Meses Interesés Abono Cuota Saldo

0 549.728.996.24

1| ¢ 4.450.736.64 66.792.477.83 71.243.214.48 482.936.518.41

2| g 3.909.968.86 57.333.245.61 71.243.214.48 415.603.272.79

3| g 3.364.822.90 57.878.391.58 71.243.214.48 347.724.881.22

als 2.815.263.30 68.427.951.17 71.243.214.48 279.296.930.04

508 2.261.254.34 58.981.960.13 71.243.214.48 210.314.969.91

6| & 1.702.760.00 69.540.454.48 71.243.214.48 140.774.515.43

7| & 1.139.743.94 70.102.470.53 71.243.214.48 70.671.044.90

83 572.169.58 70.671.044.90 71.243.214.48 0.00

WACC

Tasa Libre de Riesgo 3.641%
PRM 6.52%
Beta sector 0.56
% Partic. Patrimonio 0.00%
Ke 7.29%

Kd
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WACC

Tasa Impuestos 33%
Kd x Tasa Imp 3.35%
Kdt 6.81%

6.81%
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Ventas
Costo Ventas
Utilidad Bruta -

Gastos Generales

458.985.300
2.615.373,33
$ (461.600.672,34)

Inversion Inicial
Depreciacién
Utilidad Operativa
Impuestos
Utilidad Antes Tx $ (461.600.672,84)
Intereses

Utilidad Neta $ (461.600.672,84)

Ventas

Costo Ventas
Utilidad Bruta
Gastos Generales

Inversion Inicial

Depreciacion

Utilidad Operativa

Impuestos

Utilidad Antes Tx

Intereses
Utilidad Neta

$ 948.740.000,00
$ 721.730.028,89
7'$ 227.009.971,11
$ 51.645.283,10

$  2.615.373,33

172.749.315
$ 57.007.273,84
$ 115.742.040,83

$ 115.742.040,83

$ 890.000.000,00
$ 695.308.313,00
$ 194.691.687,00
$ 49.754.608,00

$ 632.414.896,00
$ 695.308.313,00
$ (62.893.417,00)
$  64.132.865,96

$ 261537333 $
142.321.706

$ 46.966.162,87

$ 95.355.542,80 $ (129.641.656,29)

$ 445073664 S

$ 90.904.806,15

(129.641.656)

$ (133.551.625,16)

$ 674.154.279,14 $ 876.241.261,12
$ 721.730.028,89 $ 721.730.028,89

7S (47.575.749,76) 7 $ 154.511.232,22

$ 66.569.914,87 $ 62.215.911,80

$ 261537333 $

(116.761.038)

2.615.373,33
89.679.947

$ 29.504.382,54
$ (116.761.037,96) $ 60.085.564,55

$ (116.761.037,96) $ 60.085.564,55

$ 695.308.313,00
$ 126.681.613,00
$ 59.938.258,00

261537333 S

$ 21.162.233,95
$ 42.965.747,72

3.909.968,86 © $
$ 39.600.924,82

261537333
64.127.982

3.364.822,90 ' $

2.615.37333 $
201.152.357
$ 66.380.277,70
$ 134.772.078,97

2.815.263,30 " $
$ 131.956.815,66

FLUJO DE CAJA

$821.989.926,00 $ 969.854.297,00 $ 987.477.211,00
$ 695.308.313,00
$ 274.545.984,00
$ 70.778.254,00

$ 1.033.864.680,60 $ 1.052.650.706,93
$ 721.730.028,89 $ 721.730.028,89

7S 31213465171 7S
$  73467.827,65 $

$ 2.615.373,33
236.051.451
77.896.978,74
158.154.471,98

158.154.471,98

330.920.678,03
76.596.007,75

2.615.373,33
251.709.297
83.064.067,99
168.645.228,96

168.645.228,96

$ 695.308.313,00
$ 292.168.898,00
$ 73.791.914,98

261537333 $
215.761.610
$ 71.201.331,20
$ 144.560.278,49

2.261.254,34
$ 142.299.024,15

$ 784.272.222,00
$ 695.308.313,00
$ 88.963.909,00
$ 71.236.887,00 $

2.615.373,33
15.111.649
4,986.844,06
10.124.804,61
1.702.760,00
8.422.044,61

$836.034.188,65 $ 1.126.634.013,91

$721.730.028,89
7'$ 114.304.159,76
$ 73.943.888,71

$  2.615.373,33
37.744.898
$ 12.455.816,25

$ 25.289.081,47

$ 25.289.081,47

$

s

$

$

$
$

$

721.730.028,89
404.903.985,01
72.020.994,37

2.615.373,33
330.267.617

108.988.313,71
221.279.303,60

221.279.303,60

$ 1.056.879.938,00
$  695.308.313,00
$  361.571.625,00
69.384.387,64

2.615.37333 $
289.571.864
95.558.715,13
194.013.148,90

$ 724.654.059,00
$ 695.308.313,00
$ 29.345.746,00
$ 77.145.055,60

2.615.373,33 $
(50.414.683)

$ 965.508.582,00
$ 695.308.313,00
$ 270.200.269,00
S 68.941.924,20

2.615.373,33
198.642.971
$ 65.552.180,58
$ 133.090.790,88

$ 897.299.427,00
$ 695.308.313,00
$201.991.114,00
$ 62.532.588,45

$  2.615.373,33

136.843.152
$ 45.158.240,23
$ 91.684.911,99

1.139.743,94
192.873.404,95

$ (50.414.682,93)
572.169,58
$ (50.986.852,51)

$ 133.090.790,88

$772.481.226,89 $ 1.
$721.730.02889

7$ 50.751.198,00 " $
$ 80.076.567,71 $

$ 261537333 $
(31.940.743)

$

$ (31.940.743,05) $

$ (31.940.743,05) $

029.232.148,41
721.730.028,89
307.502.119,52

71.561.717,32

2.615.373,33
233.325.029
76.997.259,53
156.327.769,34

156.327.769,34

$ 91.684.911,99

$ 956.521.189,18

$ 721.730.028,89
7§ 234.791.160,29 7

$ 64.908.826,81

$  2615.373,33

167.266.960
$ 55.198.096,85
$ 112.068.863,30

$ 112.068.863,30

$ 873.148.685,00
$ 695.308.313,00
$ 177.840.372,00
$ 68.347.527,20

$  2.615373,33

106.877.471
$ 35.269.565,58
$ 71.607.905,88

$ 71.607.905,88

$930.776.498,21
$721.730.028,89
$ 209.046.469,32
$ 70.944.733,23

$ 261537333

135.486.363
$ 44.710.499,71
$ 90.775.863,04

$ 90.775.863,04

L

$ 879.399.458,00
$ 695.308.313,00
$ 184.091.145,00
$ 57.605.354,35

$  2615.373,33

123.870.417
$ 40.877.237,71
$ 82.993.179,60

$ 82.993.179,60

$ 937.439.822,23
$ 721.730.028,89
$ 215.709.793,33
$ 59.794.357,82

S 2.615.373,33

$ 50.589.020,52
$ 102.711.041,66

$ 102.711.041,66




Ventas

Costo Ventas
Utilidad Bruta
Gastos Generales
Inversién Inicial

Depreciacion

Utilidad Operativa

$ 1.011.356.840,00
$  749.155.769,99

262.201.070,01
53.607.803,86

2.615.373,33
205.977.893

$ 718.648.461,56 $ 934.073.184,35
$ 749.155.769,99 $ 749.155.769,99
"$ (30.507.308,43) " $ 184.917.414,36
$ 69.099.571,63 $ 64.580.116,45

$ 261537333 $
(102.222.253)

2.615.373,33
117.721.925

$ 1.122.125.653,58

$ 1.102.099.749,52

$

s

$

$

749.155.769,99
352.943.979,53
76.259.605,10

2.615.373,33
274.069.001

$  749.155.769,99
7§ 372.969.883,59
S 79.506.656,04

$ 2.615.373,33
290.847.854

$891.212.445,10
$ 749.155.769,99

7'$ 142.056.675,11

$ 76.753.756,48

$  2.615.373,33
62.687.545

$ 1.200.991.858,83
$  749.155.769,99

r
$  451.836.088,83

$  74.757.792,16

$ 2.615.373,33
374.462.923

$823.464.987,87 $ 1.097.161.470,21
$749.155.769,99 $  749.155.769,99

"s 74.309.217,88 7

$ 83.119.477,29

$ 261537333
(11.425.633)

$
$

$

348.005.700,22
74.281.062,58

2.615.373,33
271.109.264

$ 1.019.651.587,67

$

s

$

$

749.155.769,99
270.495.817,68
67.375.362,23

2.615.373,33
200.505.082

$ 992.207.747,09
$ 749.155.769,99
74 243.051.977,10
$ 73.640.633,10

$ 261537333
166.795.971

$ 999.310.850,50
$ 749.155.769,99
7§ 250.155.080,50
$ 62.066.543,41

$  2615.373,33
185.473.164

Impuestos
Utilidad Antes Tx

67.972.704,63
138.005.188,18

$ 38.848.235,11
$(102.222.253,40) $ 78.873.689,46

$
$

90.442.770,36
183.626.230,73

$  95.979.791,89
194.868.062,32

$ 20.686.889,95
$ 42.000.655,35

$ 123.572.764,70
250.890.158,64

$ (11.425.632,74)

89.466.057,22
181.643.207,08

$

66.166.677,10
134.338.405,02

$ 55.042.670,32
$ 111.753.300,35

$ 61.206.144,04
$ 124.267.019,72

Intereses
Utilidad Neta

138.005.188,18

$(102.222.253,40) $ 78.873.689,46

183.626.230,73

194.868.062,32

$ 42.000.655,35

250.890.158,64

$ (11.425.632,74)

$

181.643.207,08

134.338.405,02

$ 111.753.300,35

$ 124.267.019,72




Ventas $ 1.078.106.391,44  $ 766.079.260,02  $ 995.722.014,52 $ 1.174.838.332,99 $ 1.196.185.946,72 $ 950.032.466,48 $ 1.280.257.321,51 $ 877.813.677,07 $ 1.169.574.127,24 $ 1.086.948.592,4

Costo Ventas $ 777.623.68925 $777.623.689,25 $777.623.68925 § 777.623.689,25 $ 777.623.689,05 $777.623.68925 $ 777.623.68925 $777.623.689,25 $ 777.623.689,25 $ 777.623.689,
Utilidad Bruta 7$ 30048270219 ©$ (11.544.429,23) 7 $ 218.098.325,27 " $ 397.214.643,74 ' $ 418.562.257,47 ' $172.408.777,23 ' $ 502.633.632,26 * $100.189.987,82 '$ 391.950.437,99 ' $ 309.324.903,:
Gastos Generales $ 5564490041 $ 7172535535 $ 67.034.160,88 $ 7915747010 $  82.527.908,97 $ 79.670.399,22 $ 77.598.588,26 $ 86.278.017,42 $ 77.103.742,96 $  69.935.625
Inversion Inicial

Depreciacion $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $ 261537333 $  2.61537333

Utilidad Operativa 242.222.428 (85.885.158) 148.448.791 315.441.800 333.418.975 90.123.005 422.419.671 11.296.597 312.231.322

Impuestos $ 7993340139 § - $ 48.988.101,056 § 104.095.794,10 §$ 110.028.261,80 $ 29.740.591,54 §$ 139.398.491,32 $ 3.727.877,03 §$ 103.036.336,16 $  78.135.388,2
Utilidad Antes Tx 162.289.027,06 $ (85.885.157,92) $ 99.460.690,01 211.346.006,21 223.390.713,36 $ 60.382.413,13 283.021.179,35 7.568.720,03 209.194.985,54
Intereses

Utilidad Neta 162.289.027,06 $ (85.885.157,92) $ 99.460.690,01 211.346.006,21 223.390.713,36 $ 60.382.413,13 $ 283.021.179,35 7.568.720,03 209.194.985,54

INDICADORES FINANCIEROS: VPN - TIR

Valor Presente Neto $ 332.307.248,00
TIR 9,5%




