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RESUMEN 

El proyecto pretende incorporarse al servicio organizado de desayunos sorpresa, 

que de un tiempo para acá se ha posicionado altamente como opción de regalo para 

todo tipo de ocasiones especiales. Los productos a vender son variados menús 

decorados para desayunar con diversidad de precios. Se implementarán las 

principales estrategias de ventas que están moviendo el mercado actualmente tales 

como: Marketing digital, Neuromarketing, volanteo, cuñas radiales, y participación 

en eventos publicitarios.  

De acuerdo a prueba piloto informal ejecutada en junio de 2016, se evidencia que 

del producto se puede obtener un margen de ganancia bruta hasta del 51% sobre 

el costo del mismo por unidad vendida.  

Palabras Claves: Desayunos, sorpresas, detalles. 

 

ABSTRACT 

The project aims to incorporate the organized surprise breakfast service, which from 

a time to here has positioned highly as a gift option for all kinds of special occasions. 

The products they sell are varied and decorated for breakfast at different prices. We 

will implement the sales strategies that are moving the market now as: Digital 

marketing, Neuromarketing, deliver advertising, radial wedges, and participation in 

advertising events. 

According to a pilot test registered in June 2016, it is evident that the product can 

obtain a gross profit margin up to 51% on the cost of the same per unit sold. 

Keywords: Breakfast, surprises, Details.
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INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo de investigación pretende demostrar la viabilidad de la creación 

de una empresa, dedicada a producir y comercializar desayunos sorpresa para todo 

tipo de ocasiones especiales en el oriente de la ciudad de Cali. 

Es de resaltar que la importancia de ofrecer Desayunos Sorpresa, se debe a que 

por naturaleza el hombre tiene la intensión de tener un detalle hacia las personas 

más cercanas, en celebraciones, fechas especiales, de manera sorprendente y 

especial, y más aún en Colombia, que es un país caracterizado por homenajear 

diversidad de fechas nacionales e internacionales; es por esto que lo consideran 

“uno de los países más felices” según el informe presentado por el Barómetro Global 

de Felicidad y Esperanza en la Economía, el cual se realiza anualmente en 68 

países y explora las expectativas, visión y creencias de 66.040 personas. Citando 

que “para el 2013 y el 2014, el país lideró este particular estudio de felicidad. Nuestro 

país vuelve a tener el índice de felicidad más alto del mundo, 85 por ciento, seguido 

por Fiyi y Arabia Saudita (82 %), Azerbaiyán (81 %), Vietnam (80 %) y Argentina (79 

%)” (Tiempo, 2016, párr. 5). 

Por otra parte, en la actualidad el anhelo de construir una vida prospera, envuelve 

a las personas en un sinfín de quehaceres y obligaciones laborales, familiares, 

financieras y de formación profesional, que conllevan a un diario devenir cada vez 

más agitado, impidiendo dedicar a los seres queridos el tiempo idóneo para 

demostrar el afecto que existe hacia ellos. Cuando las personas se ven alcanzadas 

en sus labores o impedidas por no contar con el tiempo para elaborar un detalle 

creativo, no les queda más que optar por obsequiar detalles sencillos con un grado 

menor de fascinación. 

Es por ello que hoy en día, las personas consideran buscar alternativas de solución 

para dar obsequios que impacten y sorprendan, pero sin comprometer mucho 

tiempo, pues normalmente no cuentan con el suficiente, cabe resaltar que los 

colombianos están orientados a ser creativos e innovadores, y el por el hecho de no 
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tener tiempo no van a dejar de serlo al momento que lo requieran; debido a esto el 

mercado brinda la opción de contratar a terceros para que realicen y entreguen los 

detalles a sus homenajeados. 

Surge entonces la idea de negocio para satisfacer la necesidad de dar un detalle 

innovador, que sorprenda y no demande tiempo, dando vida a los desayunos 

sorpresa, que cuentan ahora con trayectoria en el mercado, puesto que se ha 

convertido en un negocio rentable y con un alto grado de demanda; despertando el 

ingenio de muchas personas que fusionan una deliciosa cena o desayuno con un 

detalle presentado en un paquete de lujo conformado por productos alimenticios y 

elementos decorativos que crean un producto tipo regalo, exclusivo para convertir 

todas las ocasiones en especiales. 

Por consiguiente, el presente estudio se estructura en cinco capítulos; inicia con la 

contextualización del proyecto, planteamiento del problema con preguntas como   

¿Cuáles deben ser las estrategias de Marketing para establecer un modelo de 

caracterización del producto, comparado con la competencia, que sea atractivo para 

la demanda? ¿Qué debilidades, oportunidades, fortalezas, o amenazas enfrenta la 

idea de negocio? Entre otras, como también los objetivos, la justificación, el 

referente teórico y legal. 

Posteriormente se realiza un estudio de mercado, para el cual se emplea la 

herramienta de la encuesta que permite conocer la percepción de personas a las 

cuales va dirigido el producto, es así como se plantea y estructura un plan de 

Marketing dirigido al segmento de la población objetivo. 
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1 CONTEXTUALIZACIÓN DEL PROYECTO 

1.1 TITULO DEL PROYECTO 

Estudio de viabilidad para la creación de una empresa dedicada a producir y 

comercializar de desayunos sorpresa en el oriente de la ciudad de Cali. 

1.2 LÍNEA DE INVESTIGACIÓN 

Línea: Emprendimiento 

De acuerdo con Reid Hoffman, autor y empresario estadounidense, “todos los 

humanos son emprendedores, no porque todos ellos deban crear empresas, sino 

porque la voluntad de crear está codificada en el ADN humano” (Hoffnman y 

Casnocha, 2012, p. 2). Es por tal razón que se escoge la línea de emprendimiento, 

además  por la contribución que se realiza al fomento de empleo, en un país como 

Colombia, donde los índices y tasas de ocupación son bajas. También para adquirir 

un mayor conocimiento que permita explorar todas las fases de la creación de una 

empresa, como lo son las áreas del recurso humano, el mercadeo, contable y 

financiero, entre otros.  

1.3 PROBLEMA DE INVESTIGACIÓN 

Entre los habitantes de la ciudad de Cali ya es familiar escuchar sobre desayunos 

sorpresa,  sin embargo por dificultades de ámbito económico, inseguridad, y 

ubicación perimetral, se evidencia la limitación con respecto a la cobertura en el 

servicio, debido a que las empresas que actualmente prestan el servicio, su 

domicilio no abarca principalmente el sector oriente por aspectos de inseguridad, y 

distancia por recorrer para ejecutar las entregas. 
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De acuerdo a la razón anterior las personas del oriente de Cali aún tienen el 

requerimiento de buscar empresas informales alternativas que satisfagan el deseo 

de comprar detalles y regalos sorpresa a domicilio que impacten e impresionen, y 

que se mitigue la exclusión social. 

1.3.1 Planteamiento del problema:  en la ciudad de Cali actualmente existe la 

tendencia de regalar desayunos sorpresa para seres queridos por diversas 

ocasiones, evento que impulsa a los caleños hacia el emprendimiento, para prestar 

el servicio de domicilio de este producto. No obstante, este está altamente 

valorizado en el mercado, por lo que no todas las personas de la ciudad tienen la 

asequibilidad de comprar un desayuno de precios mayores a $100.000 y al ser un 

producto que está generalmente compuesto mediante diversos subproductos, en 

general marcas americanas y de alto costo, se convierte en un producto con un alto 

costo de producción, siendo así entendible el alto precio por el que se comercializa.  

Por otra parte, se debe concebir que las empresas tienen en cuenta la zona de la 

ciudad donde hay más presencia de personas con ingresos y recursos altamente 

cómodos en Cali, adicionalmente por parte de los ciudadanos se percibe que la 

estructura socioeconómica de las personas con bajos ingresos normalmente 

pertenecen a zonas Suroriente, Nororiente y Oriente, zonas donde también se 

presentan altos niveles de violencia y conflictos, tanto así que el periódico el país 

público un artículo llamado “Cali es la ciudad que presenta la situación más 

grave de violencia juvenil” en donde mencionan que “Mauricio Vásquez, director 

del Programa Cali Cómo Vamos, advirtió que gran parte de los asesinatos que se 

registran en la ciudad ocurren en las mismas comunas, la mayoría del Oriente, 

“donde no solo hay problemas de seguridad, sino también indicadores sociales 

críticos, como déficit en la educación y espacio público” (El Pais, 2014, párr. 11). Lo 

anterior contribuye a que las personas de dichos sectores sean estigmatizadas en 

cuanto a su capacidad de compra, situación que ha generado que las empresas de 
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Desayunos sorpresa que actualmente están formalmente constituidas no presten el 

servicio a la población del oriente de Cali. 

1.3.2 Formulación del problema: se procede a plantear el problema de  

investigación al cual el proyecto pretende dar solución, a través de la siguiente 

pregunta. 

¿Es viable la creación de una empresa dedicada a producir y comercializar 

desayunos sorpresa en el oriente de la ciudad de Cali? 

1.3.3 Sistematización del problema:  teniendo en cuenta la formulación 

del problema, se realizan preguntas pequeñas que permitan segregar la pregunta 

de investigación general. 

 ¿Cuáles son los estudios, teorías, metodologías, y normas que orientan la 

creación de una empresa dedicada a producir y comercializar desayunos 

sorpresa? 

 ¿Cuáles deben ser las estrategias de Marketing para establecer un modelo 

de caracterización del producto comparado con la competencia, que sea 

atractivo para la demanda? 

 ¿Cómo se deben diseñar los procesos para elaborar desayunos sorpresa 

con productos de buena calidad, que sean bien concebidos por los 

consumidores, y que generen un margen de utilidad rentable?  

 ¿Qué metodología administrativa y legal se debe implementar para crear una 

empresa organizada, que permita tener un horizonte institucional claro, 

mejora en modelos de procesos, y control para crecimiento adecuado del 

recurso humano? 
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1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

Es importante que en un proyecto refleje claridad de la meta para lo cual está 

diseñado, por ello, se presenta a continuación los objetivos que enmarcan el 

presente trabajo. 

1.4.1 Objetivo general:  producir y comercializar desayunos sorpresa para las 

personas del oriente de la ciudad de Cali, facilitando la preparación de regalos. 

1.4.2 Objetivos específicos 

 Identificar los estudios, teorías, metodologías, normas, y estrategias de 

Marketing que orientan la creación de una empresa dedicada a producir y 

comercializar desayunos sorpresa. 

 Consultar y diseñar procesos de elaboración de desayunos sorpresa con 

productos de buena calidad, que sean bien concebidos por los 

consumidores, y que generen un margen de utilidad rentable. 

 Comprender las metodologías administrativas y legales que ayuden a 

implementar la creación de una empresa organizada, para obtener un 

horizonte institucional claro, mejoras en modelos de procesos, y control para 

crecimiento adecuado del recurso humano. 

 Comprobar la viabilidad de la creación de una empresa dedicada a producir 

y comercializar desayunos sorpresa, a través de un análisis financiero y 

contable. 

1.5 JUSTIFICACIÓN 

1.5.1 Teórica:  cuando las personas se ven alcanzados en sus labores o 

frustrados por no contar con el tiempo para elaborar un detalle creativo, la opción 
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inmediatamente siguiente es obsequiar detalles sencillos y comunes, que van 

perdiendo especialidad y a la vez las expectativas de quien recibe el detalle, 

generando así un deseo por satisfacer e impulsando una idea de negocio para los 

caleños, por lo que una teoría que contrarresta está problemática es la del 

empresario e innovador  Joseph H. Shumpeter, según esta teoría las innovaciones 

de los emprendedores son la fuerza que hay detrás de un crecimiento económico 

sostenido a largo plazo, pese a que puedan destruir en el camino el valor de 

compañías bien establecidas (Swing, s. f.). 

Por otro lado, la fuerza y motivación de superarse ha traído consigo programas 

importantes que juegan un papel importante en el cambio de perspectivas para esta 

comunidad como lo es la fundación Alvaralice que junto con la alcaldía de Cali han 

lanzado programas de formación profesional como lo destacan en su página web 

www.alvaralice.org cuyo objetivo es “Brindar a la comunidad del barrio Potrero 

Grande de la Comuna 21 de Cali, principalmente a los jóvenes, opciones de 

formación para el trabajo, la convivencia y el desarrollo humano” (Fundación 

Alvaralice, 2013, párr. 1). 

Con relación al deseo de dar detalles que nace en las personas, “Jon Shapiro 

asegura por ejemplo en un estudio publicado en 2006 en la revista 'Proceedings of 

the National Academy of Sciences' dice que Hacer un regalo es una experiencia 

positiva capaz de aumentar la autoestima” (El Mundo, 2013, párr. 5). 

Por otra parte, “regalar ha sido durante mucho tiempo tema de estudios acerca de 

la conducta humana, y participan en ellos psicólogos, antropólogos, economistas y 

comerciantes. Ellos descubrieron que dar regalos es una parte sorprendentemente 

compleja e importante de la interacción humana que ayuda a definir las relaciones 

y fortalece los lazos con la familia y amigos. Los psicólogos afirman que a menudo 

es el que da, más que el que recibe, quien cosecha los mayores créditos 

psicológicos de un regalo. Los psicólogos afirman que prohibir el intercambio de 

obsequios con los seres queridos no es una solución. La gente que rechaza recibir 
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o intercambiar regalos durante las fiestas, aseguran estos expertos, puede estar 

dejando de lado una importante conexión con la familia y amigos. 

"Eso no ayuda a la relación", afirmó Ellen J. Langer, profesora de psicología de 

Harvard. "Si no permito que me den un regalo, entonces no aliento a los demás a 

que piensen en mí y en lo que me gusta. Impido a los otros que experimenten la 

alegría de embarcarse en todas esas actividades. Uno perjudica a los otros al no 

obsequiarles la posibilidad de dar". 

El valor social de dar ha sido reconocido a través de la historia de la humanidad. 

Durante miles de años, algunas culturas nativas han realizado el potlatch, una 

compleja ceremonia que celebra el dar mucho. 

A pesar de que las interpretaciones culturales varían, a menudo la posición de una 

familia en un clan o pueblo se definía no en función de quién tenía más posesiones, 

sino a partir de quién daba más. Cuanto más pródigo y oneroso el potlatch, más 

prestigio ganaba la familia. 

Algunos investigadores creen que las fuerzas de la evolución pueden haber 

favorecido el dar regalos. Los hombres más generosos pueden haber tenido más 

éxito reproductivo con las mujeres (se señalan el uso de alimentos como 

intercambio para el acceso sexual y el acicalamiento, que han sido documentados 

en nuestros más cercanos parientes simios, los chimpancés). Las mujeres que eran 

hábiles en dar, ya fuera alimento extra o una piel adecuada para protegerse, 

ayudaban a apoyar al proveedor de la familia y a sus hijos. 

Margaret Rucker, psicóloga especializada en consumo, de la Universidad de 

California, afirma que los hombres habitualmente son más conscientes del precio y 

del aspecto práctico cuando se trata de dar o recibir regalos, mientras que las 

mujeres tienden a preocuparse más por dar y recibir regalos con significado 

emocional” (La Nación, 2007, párr. 3-7). 
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1.5.2 Metodológica:  los días pasan tan veloz, que las personas quieren dejar 

siempre un recuerdo de sus vivencias más memorables, es por ello que nacen las 

redes sociales, donde el objetivo es dejar huella compartiendo fotos, videos y 

pensamientos. Es tan fuerte el tema de las redes sociales, que se ha hecho 

indispensable tener fotos de los momentos, y una empresa dedicada a vender 

desayunos sorpresa, no se puede quedar atrás, por lo que se concibe que dentro 

de la idea de desayunos sorpresa a domicilio se incluya un micro video y una foto, 

para enviársela al cliente del momento en que se recibe el regalo. Los elementos 

visuales servirán también para conformar un portafolio de clientes satisfechos, que 

se visualizaran en la página web, esto permite que los visitantes al visualizar el 

material multimedia sientan mayor deseo por obsequiar un desayuno sorpresa.     

1.5.3 Práctica:  la idea de crear una empresa de Desayunos sorpresa nace en 

Junio del 2016, para lo cual sin ser reconocidos se vendieron 16 desayunos en 

diferentes sectores de la ciudad, gran parte de ellos en la comuna 21, y otros en la 

comuna 8 y 14 del oriente de Cali, sin embargo surge el deseo de plantear que la 

empresa sea dirigida a la población del oriente de la ciudad de Cali, por la ubicación 

de la vivienda de los creadores, además por la anécdota de un cliente quien busco 

el servicio de domicilio de un desayuno sorpresa para ser entregado a las 6:00 am 

en el barrio cuatro esquinas ubicado en la comuna 14 de la ciudad de Cali la cual 

es considerada una zona peligrosa, con una empresa de la cual se desconoce el 

nombre, pero que se negaron a prestarle el servicio por el sector donde se debía 

entregar el producto. 

1.5.4 Estado del arte: la creación de una empresa dedicada a producir y 

comercializar desayunos sorpresa el en oriente de Cali, pretende incorporarse al 

servicio organizado de desayunos sorpresa, con el suministro de variedad de menús 

decorados y apetitosos para desayunar con diversidad de precios y presentaciones. 

Se implementarán las principales estrategias de ventas que están moviendo el 
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mercado actualmente tales como: Marketing digital, Neuromarketing, volanteo, 

cuñas radiales, y participación en eventos publicitarios. 

De acuerdo a prueba piloto informal ejecutada en junio de 2016, se evidencia que 

del producto se puede obtener un margen de ganancia bruta hasta del 51% sobre 

el costo del mismo por unidad vendida. 

El establecimiento está situado en el barrio Desepaz para facilitar el servicio a los 

clientes de los sectores. 

La idea de negocio se dirige a la población del oriente de Cali, el barrio Desepaz es 

el foco, puesto que es donde surge la idea, y donde se da a conocer más 

rápidamente, además que, por parte de costos, los arrendamientos son más bajos 

comparados con otros barrios del oriente como Valle grande o Compartir. 

El barrio cuenta con muy buena cobertura de transporte público y urbano, con 

variadas rutas del Mío, amplia cobertura de taxis, moto taxis, entre otros. Por otra 

parte se tiene en cuenta que el personal que se espera contratar se desea que 

resida preferiblemente en el barrio Dese paz y/o comuna 21, para evitar largos 

recorridos en transportes. 

Actualmente el barrio cuenta con todas sus vías principales pavimentas, además 

que se cuenta con grandes ventajas como la de una inspección de policía muy 

cercana, una gama de autoservicios con precios bajos, tales como el Comfandi, el 

Rendidor, el Jardín, Súper Inter, entre otros. 

Se planea crear una empresa oficialmente constituida mediante registro mercantil 

ante la cámara de comercio de Cali, la cual ofrece a la venta el servicio de 

desayunos sorpresa para ocasiones especiales, mediante un estudio de mercado 

para analizar el comportamiento de los clientes que permita detectar las 

necesidades, preferencias y momentos clave para el desarrollo del menú, diseño de 

las cajas, bandejas y detalles en general. 

La estructura organizacional estará compuesta por departamentos para que 

permitan la interacción conjunta de cada eslabón de la cadena productiva y obtener 
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completo control mediante un orden adecuado de las actividades realizadas por la 

organización que permita alcanzar metas y objetivos propuestos. 

La población se segmenta por edad, en cuanto a la capacidad cognitiva y motriz de 

una persona, dado que un niño de 0 a 10 años no tiene la capacidad de tomar la 

decisión para comprar y regalar un desayuno sorpresa, siendo que no logran 

alcanzan a dimensionar a que se debe una situación de celebración, a pesar de lo 

anterior, hay niños de 6 a 10 años que pueden ser motivadores de los padres para 

elegir dar un desayuno. Así mismo con las personas de 60 años en adelante, en la 

mayoría de casos, no se le ven la relevancia e importancia de regalar un desayuno, 

puesto que muchos están concentrados en situaciones de salud que limitan 

visualizar a plenitud el mundo de los detalles. 

Por todo lo anterior, se establece una segmentación por edad, orientándose el 

producto para personas de 15 a 55 años de edad. 

Para conocer que perspectivas tienen los clientes en cuanto a precio, calidad, 

servicio, amistad, forma de pago, se realiza una encuesta de consulta con preguntas 

dirigidas que permitan determinar ciertas condiciones que se adapten a lo que los 

consumidores buscan en un producto como el que se ofrece. 

Al realizar el análisis de esta información recolectada se logra configurar un 

producto mucho más acertado para las necesidades de los clientes. 

1.5.5 Referente Teórico:  el grupo de investigación se basa y propone 

incorporar las siguientes teorías, que complementan integralmente cada uno de los 

procesos que se aplica durante el ejercicio de la actividad. 

TEORÍA X: está basada en el antiguo modelo de amenazas y la presunción de 

mediocridad de las masas, se asume que los individuos tienen tendencia natural al 

ocio y que el trabajo es una forma de castigo, lo cual presenta dos necesidades 

urgentes para la organización: la supervisión y la motivación, las premisas de la 

teoría X son los seres humanos promedio poseen disgusto inherente por el trabajo 

y lo evitaran tanto como sea posible (Gerencie, 2011, párr. 4). 
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TEORÍA DE LOS FACTORES MOTIVACIONALES E HIGIÉNICOS DE 

HERZBERG APLICADO AL DESARROLLO DE LAS EMPRESAS: Frederick 

Herzberg; formuló la teoría de los dos factores para explicar mejor el 

comportamiento de las personas en el trabajo y plantea la existencia de dos factores 

que orientan el comportamiento de las personas. 

Factores higiénicos o factores extrínsecos, es el ambiente que rodea a las personas 

y como desempeñar su trabajo. Estos están fuera del control de las personas. Para 

proporcionar motivación en el trabajo, Herzberg propone el “enriquecimiento de 

tareas”, también llamado “enriquecimiento del cargo”, el cual consiste en la 

sustitución de las tareas más simples y elementales del cargo por tareas más 

complejas, que ofrezcan condiciones de desafío y satisfacción personal, para así 

con el empleado continúe con su crecimiento personal (Bonilla, 2013, párr. 2 -4). 

TEORÍA DE LA EXPECTATIVA: la teoría formulada por Víctor Vroom alrededor 

de la década de los 60 establece que la motivación de las personas a hacer algo 

está determinada por el valor que otorguen al resultado de sus esfuerzos 

multiplicado por la certeza que tengan de que sus esfuerzos ayudarán al 

cumplimiento de una meta; Puesto que las personas toman decisiones a partir de lo 

que esperan como recompensa por el esfuerzo realizado (Cortés, 2007, párr. 1). 

1.5.6 Referente legal: debido a que las socias se interesan en constituir una 

sociedad por acciones simplificadas, se traen todos los aspectos para que sea 

posible dicha constitución en la ciudad de Cali. 

REQUISITOS PARA CONSTITUIR UNA S.A.S DE CONFORMIDAD CON LA LEY 

1258 DE 2008: el artículo 5 de la ley  1258 de 2008 indica que el documento de 

constitución deberá contener por lo menos los siguientes requisitos: 

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio 

donde residen). 
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 2. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad 

por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

 3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución. 

 4. El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto 

de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por término 

indefinido. 

 5. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que 

se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, lícita. 

Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la sociedad podrá 

realizar cualquier actividad lícita. 

 6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las 

acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberán 

pagarse. 

 7. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las facultades 

de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando menos un 

representante legal. 

La falta de uno o más requisitos en el documento de constitución, impide la 

inscripción de la constitución y ocasiona la devolución de todos los documentos por 

parte de la Cámara de Comercio (Cámara de Comercio de Cali, s. f., párr. 2-4).  

Los permisos legales que debe tener la empresa 

Registro Único Tributario RUT 

¿En qué momento debo inscribirme en el RUT?   

Tratándose de nuevos obligados, la inscripción deberá efectuarse: 

En forma previa al inicio de la actividad económica. 
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Al cumplimiento de obligaciones administradas por la DIAN. 

 A la realización de operaciones en calidad de importador, exportador o usuario 

aduanero. 

Las personas naturales que en el correspondiente año gravable adquieran la calidad 

de declarantes del impuesto sobre la renta y complementarios, tendrán plazo para 

inscribirse en el Registro Único Tributario hasta la fecha de vencimiento prevista 

para presentar la respectiva declaración. Lo anterior, sin perjuicio de la obligación 

de registrarse por una calidad diferente (DIAN, 2007, párr. 8).  

Documentos que se deben llevar para solicitar el RUT 

• “Documento de identificación del representante legal 

• Documento de constitución 

• Certificado de existencia y representación de Cámara de Comercio actualizado. 

• Consorcios y uniones temporales” (Gerencie, 2014, párr. 46). 

Autorizar o habilitar la numeración de las facturas ante la DIAN 

Las personas obligadas a expedir facturas, deben acercarse a las oficinas de la 

DIAN y solicitar la Resolución de Facturación, pues esta no se puede realizar de 

manera virtual. A continuación, se exponen los pasos que debe seguir para realizar 

este trámite. 

Tal como lo establece el Estatuto Tributario, todas las personas o entidades que 

tengan la calidad de comerciantes, ejerzan profesiones liberales o presten servicios 

inherentes a estas, o enajenen bienes producto de la actividad agrícola o ganadera, 

deberán expedir factura o documento equivalente, y conservar copia de la misma 

por cada una de las operaciones que realicen, independientemente de su calidad 

de contribuyentes o no contribuyentes de los impuestos administrados por la DIAN. 
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Por ello, las personas o entidades obligadas a expedir factura deberán solicitar 

autorización o habilitación de la numeración ante la DIAN, también conocida como 

solicitud de Resolución de Facturación, correspondiente a su residencia o domicilio 

fiscal, cuando se expidan por medio de talonarios o por computador. Para ello, los 

interesados o sus apoderados deberán presentar la solicitud por intervalos de 

numeración consecutiva ante la Administración respectiva, ya sea personalmente o 

a través de correo certificado (Actualícese, 2015, párr. 1-3).  

Los impuestos que debe pagar para la creación y su funcionamiento: no se 

debe pagar ningún impuesto para la creación, solamente se debe pagar el registro 

en la cámara de comercio de acuerdo a los activos que se van a registrar. 

Para su funcionamiento se debe pagar registro a Invima puesto que la empresa 

comercializa y fabrica productos alimenticios. 

Registros y permisos sanitarios-INVIMA: En Colombia, la fabricación, importación, 

exportación, envase y comercialización de algunos productos de consumo humano 

está regulado por la legislación sanitaria y se requiere un registro ante el INVIMA –

Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos–, registro que permite 

avalar la calidad del producto y su aptitud para el consumo humano. 

Renovación anual de la matrícula mercantil: la renovación debe hacerse cada año, 

entre el 1º de enero y el 31 de marzo, ante la Cámara de Comercio. Este trámite 

puede realizarlo a través de la página web www.camaramedellin.com y en el menú 

Registro Empresarial seleccione el link Registro Mercantil y por último Renovación 

Virtual. ARTÍCULO 33. Código de Comercio. La matrícula se renovará anualmente, 

dentro de los tres primeros meses de cada año. El inscrito informará a la 

correspondiente cámara de comercio la pérdida de su calidad de comerciante, lo 

mismo que cualquier cambio de domicilio y demás mutaciones referentes a su 

actividad comercial, a fin de que se tome nota de ello en el registro correspondiente. 

Lo mismo se hará respecto de sucursales, establecimientos de comercio y demás 

actos y documentos sujetos a registro”. 
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Actualmente en Colombia rige una ley que busca proteger la confidencialidad del 

manejo de datos de las personas y empresas que adquieren productos o servicios, 

la cual se debe tener presente en la idea de negocio, dado que para ser posible la 

actividad de la venta de desayunos sorpresa se debe solicitar información personal 

a los clientes, tales como nombre, teléfono, nombre y dirección de la persona a 

quien le envían. 

Ley estatutaria 1581 de 2012 para la protección de datos personales: tiene por 

objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen todas las personas a conocer, 

actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases 

de datos o archivos, y los demás derechos, libertades y garantías constitucionales 

a que se refiere el artículo 15 de la Constitución Política; así como el derecho a la 

información consagrado en el artículo 20 de la misma, los principios y disposiciones 

contenidas en la presente ley serán aplicables a los datos personales registrados 

en cualquier base de datos que los haga susceptibles de tratamiento por entidades 

de naturaleza pública o privada. 

Para los efectos de la presente ley, se entiende por: 

a) Autorización: Consentimiento previo, expreso e informado del Titular para llevar 

a cabo el Tratamiento de datos personales; 

b) Base de Datos: Conjunto organizado de datos personales que sea objeto de 

Tratamiento; 

c) Dato personal: Cualquier información vinculada o que pueda asociarse a una o 

varias personas naturales determinadas o determinables; 

d) Encargado del Tratamiento: Persona natural o jurídica, pública o privada, que 

por sí misma o en asocio con otros, realice el Tratamiento de datos personales por 

cuenta del Responsable del Tratamiento; 
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e) Responsable del Tratamiento: Persona natural o jurídica, pública o privada, que 

por sí misma o en asocio con otros, decida sobre la base de datos y/o el Tratamiento 

de los datos. 

f) Titular: Persona natural cuyos datos personales sean objeto de Tratamiento. 

g) Tratamiento: Cualquier operación o conjunto de operaciones sobre datos 

personales, tales como la recolección, almacenamiento, uso, circulación o 

supresión. Principio de confidencialidad: todas las personas que intervengan en el 

tratamiento de datos personales que no tengan la naturaleza de públicos están 

obligadas a garantizar la reserva de la información, inclusive después de finalizada 

su relación con alguna de las labores que comprende el tratamiento, pudiendo sólo 

realizar suministro o comunicación de datos personales cuando ello corresponda al 

desarrollo de las actividades autorizadas en la presente ley y en los términos de la 

misma (CONGRESO DE LA REPÚBLICA, 2012). 

Por otra parte, en Colombia rige la ley de manipulación de alimentos, que se debe 

tener en cuenta, por la preparación de los componentes de los desayunos sorpresa, 

en donde se ven involucrados omelette, arepas, café, chocolate, entre otros. A 

continuación se cita lo planteado por el gobierno nacional en su última actualización 

del año 2014 con la resolución 2674: 

“Que el artículo 126 del Decreto-ley 019 de 2012, establece que los alimentos que 

se fabriquen, envasen o importen para su comercialización en el territorio nacional, 

requerirán de notificación sanitaria, permiso sanitario o registro sanitario, según el 

riesgo de estos productos en salud pública, de conformidad con la reglamentación 

que expida el Ministerio de Salud y Protección Social… La resolución tiene por 

objeto establecer los requisitos sanitarios que deben cumplir las personas naturales 

y/o jurídicas que ejercen actividades de fabricación, procesamiento, preparación, 

envase, almacenamiento, transporte, distribución y comercialización de alimentos y 

materias primas de alimentos y los requisitos para la notificación, permiso o registro 
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sanitario de los alimentos, según el riesgo en salud pública, con el fin de proteger la 

vida y la salud de las personas. 

ALIMENTO. Todo producto natural o artificial, elaborado o no, que ingerido aporta 

al organismo humano los nutrientes y la energía necesaria para el desarrollo de los 

procesos biológicos. Se entienden incluidas en la presente definición las bebidas no 

alcohólicas y aquellas sustancias con que se sazonan algunos comestibles, y que 

se conocen con el nombre genérico de especias. 

CONCEPTO SANITARIO. Es el concepto emitido por la autoridad sanitaria una vez 

realizada la inspección, vigilancia y control al establecimiento donde se fabriquen, 

pro­cesen, preparen, envasen, almacenen, transporten, distribuyan, comercialicen, 

importen o exporten alimentos o sus materias primas. Este concepto puede ser 

favorable o desfavorable, dependiendo de la situación encontrada” (Ministerio de 

salud y protección social, 2013). 

1.6 ASPECTOS METODOLÓGICOS 

1.6.1 Tipo de estudio 

1.6.1.1 Estudio Descriptivo: el plan de desarrollo para crear una 

empresa dedicada a la venta de desayunos sorpresa y detalles para ocasiones 

especiales es de tipo descriptivo cuyo objetivo es “llegar a conocer las situaciones, 

costumbres y actitudes predominantes a través de la descripción exacta de las 

actividades, objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recolección de 

datos, sino a la predicción e identificación de las relaciones que existen entre dos o 

más variables” (Noemagico, 2006, párr. 1). En el caso del presente proyecto, se 

hace énfasis hacia la población en el oriente de Santiago de Cali, con el fin de 

diseñar un producto que se ajuste a las necesidades de la comunidad objeto de 

estudio. Se emplea también el  estudio cuantitativo, puesto que consiste en ser “el 
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proceso de toma de medidas, es central en la investigación cuantitativa ya que 

aporta la conexión fundamental entre la observación empírica, y la expresión 

matemática, es decir, mostrar en números y gráficos lo que hemos observado” 

(Tendenzias, 2016, párr. 3).  Y para el estudio que se requiere conocer es 

indispensable medir los resultados, por ejemplo, saber qué porcentaje de las 

personas encuestadas responde sí a x pregunta, y así poder determinar un 

tendencia de elecciones del público hacia el cual va dirigido el producto e idea de 

negocio. 

1.6.2 Método de investigación: En el desarrollo del trabajo, la observación 

de los hechos particulares será trascendental para dar inicio al contexto general, 

gracias a la capacidad de síntesis y razonamiento cuantitativo, aportando 

conocimientos concernientes a la cultura y tradición de las celebraciones 

especiales. 

Para la forma de razonamiento, se emplea también, el método inductivo, teniendo 

en cuenta que es uno de los métodos más populares a la hora de la investigación 

científica y del pensamiento, en tanto, su característica más saliente y distintiva es 

que llega a la obtención de conclusiones o teorías sobre diversos aspectos a través 

del análisis de casos particulares. Por esta manera que presenta es que 

popularmente se dice que el método inductivo consiste en ir de lo particular a lo 

general (DefinicionABC, 2007, párr. 1). 

1.6.3 Método de recolección de la información: Se utiliza la técnica de la 

encuesta descriptiva, en “este tipo de encuesta se busca documentar o reflejar las 

condiciones, conductas o actitudes presentes en un ambiente o situación” (Graña, 

2015, párr. 2). Para la construcción de las preguntas, se tienen en cuenta los 

aspectos a tratar en el capítulo 2 de la investigación, puesto que con el cuestionario 

que se plantea se busca dar solución a incógnitas que soportan un diagnóstico de 
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la estructura actual de la población, para plantear un estudio y análisis de mercado. 

Para la selección de la muestra, se tiene en cuenta el método de muestreo no 

probabilístico, donde “sólo se pueden hacer sobre la población investigada, es decir, 

únicamente sobre los elementos estudiados” (Pimienta, 1999, p. 3). 

De lo anterior se desprenden varios sub tipos de muestreo, de los cuales se decide 

trabajar dentro del Muestreo casual, fortuito o incidental. Es una modalidad del 

muestreo determinístico y ocurre cuando el investigador selecciona directa e 

intencionadamente a los individuos de la población. Por ejemplo, cuando se 

entrevista a una de cada diez personas que pasan por una calle cualquiera (Instituto 

Nacional de Estadística y Geografía, 2011, p. 20). Finalmente, con base en lo 

anterior, se decide que las encuestas sean dirigidas a personas en un rango de 

edad entre los 15 – 60 años, y un total de 120 encuestados. La recolección se realiza 

en 3 días, y consiste en encuestar a transeúntes sobre las principales calles, las 

más concurridas en el oriente de Cali. 

A continuación procedemos a calcular qué número de población del oriente de Cali 

corresponde al mercado objetivo el cual son personas entre 15 y 60 años de 

cualquier estrato, para ello, tomamos como referencia el informe del Dane llamado 

"Colombia. Estimaciones 1985-2005 y Proyecciones 2005-2020 nacional y 

departamental desagregadas por sexo, área y grupos quinquenales de edad". 
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Tabla 1 Proyección de la población de Cali para el año 2017 

 

Fuente: (Dane, 2017, p. 1). 

Tabla 2 Proyección de la población de Cali por grupos de edad para el año 2017 

 

Fuente: (Dane, 2017, p. 1). 

Grupos de edad 2017

Cali Total Hombres Mujeres

Total 2.420.114 1.156.839 1.263.275

0-4 177.030 90.492 86.538

5-9 178.250 90.780 87.470

10-14 184.729 93.466 91.263

15-19 196.974 99.580 97.394

20-24 205.830 104.412 101.418

25-29 202.681 102.011 100.670

30-34 194.685 95.073 99.612

35-39 179.017 85.251 93.766

40-44 157.335 74.154 83.181

45-49 151.075 69.582 81.493

50-54 150.358 67.720 82.638

55-59 130.927 57.405 73.522

60-64 101.966 43.578 58.388

65-69 76.368 32.166 44.202

70-74 53.755 22.078 31.677

75-79 38.779 14.756 24.023

80 Y MÁS 40.355 14.335 26.020

Grupos de 

edad
Total 2017

15-19 196.974

20-24 205.830

25-29 202.681

30-34 194.685

35-39 179.017

40-44 157.335

45-49 151.075

50-54 150.358

55-59 130.927

TOTAL 1.568.882

MERCADO OBJETIVO
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Tabla 3 Proyección de la población del oriente de Cali para el año 2017 

 

Fuente: Los autores. 

De acuerdo a la información anterior, se toma el valor resultante del total de la 

población de Cali de 15 a 60 años y se calcula con el porcentaje equivalente la 

población de la zona oriente, y esto nos da el total del MERCADO POTENCIAL. 

Tabla 4 Fórmula para calcular la muestra para realizar las encuestas 

 

Fuente: Los autores. 

Tabla 5 Aplicación de la formula 

 

Fuente: Los autores. 

1.6.4 Fuentes y técnicas para la recolección de información 

1.6.4.1 Fuentes primarias: Se toman en cuenta fuentes de información 

directas como encuestas a la población objetivo con el fin de tener un acercamiento 

Población de Cali % Oriente Total Oriente

1.568.882 x 37,30%  = 585.193

393.484

-------------------------------------------------------------------------------- = -------------- = 105 encuestas

3.745 + 0,67         3.746

393.484
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profundo para determinar la percepción del cliente acerca de la idea de negocio 

planteada de acuerdo a calidad, precio y asequibilidad. 

1.6.4.2 Fuentes secundarias: Para caracterizar a la población se tiene en 

cuenta información suministrada sobre esta población en el DANE enfocando los 

aspectos más importantes como los socio-económicos. Además de noticias sobre 

la economía en el oriente de Cali, páginas web de empresas dedicadas a la misma 

actividad, trabajos de grado relacionados con la idea de negocio. 

1.6.5 Tratamiento de la información:  La Información se trata de forma 

sistemática, ordenada, procesada y clasificada en el software estadístico SPSS de 

tal manera que permita la elaboración de herramientas prácticas tablas y gráficas 

que faciliten el análisis y la interpretación de los resultados de la encuesta. 

1.6.6 Presentación de resultados: La presentación de los resultados en bruto 

de las encuestas practicadas a la muestra de la población, se tabulan para ser 

analizados en graficas de barras, tortas, y tablas resumen, acompañados cada uno 

de su respectiva interpretación. 
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2 ANÁLISIS DEL MERCADO 

En el presente capitulo se desarrolla la investigación del mercado, analizando los 

diferentes factores del entorno a los cuales se encuentra expuesta la idea de 

negocio, además de las técnicas, mecanismos y planes de mercadeo para generar 

una estrategia fuerte para los consumidores. 

2.1 ANÁLISIS DEL SECTOR 

La idea de negocio de una empresa dedicada a vender desayunos sorpresa para 

cualquier ocasión, se encuentra ubicada en el sector servicios de la economía o 

sector terciario, tal como aclaran en la página web del banco de la república de 

Colombia “El sector terciario o de servicios Incluye todas aquellas actividades que 

no producen una mercancía en sí, pero que son necesarias para el funcionamiento 

de la economía. Como ejemplos de ello tenemos el comercio, los restaurantes, los 

hoteles, el transporte, los servicios financieros, las comunicaciones, los servicios de 

educación, los servicios profesionales, el Gobierno, etc” (Subgerencia Cultural del 

Banco de la Republica, 2015). 

Por otra parte, el código de actividad económica del plan de negocio corresponde 

al 5619 “Otros tipos de expendio de comidas preparadas n.c.p”, y su descripción 

según el Dane es: 

“5619 Otros tipos de expendio de comidas preparadas n.c.p. 

Esta clase incluye: 

La preparación y el expendio para consumo inmediato desde vehículos motorizados 

o no, puestos móviles, entre otros, de comidas preparadas tales como: empanadas, 

buñuelos, perros calientes, arepas, chorizos, etc. 
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La preparación y el expendio de alimentos para su consumo inmediato, no 

clasificados previamente, tales como las denominadas casetas, kioscos, 

“fritanguerías”. 

Las actividades de las heladerías, establecimientos de coffe shop y fuentes de soda, 

entendidos como los establecimientos donde se sirven helados y bebidas de frutas 

naturales para el consumo inmediato. 

Esta clase excluye: 

La preparación y el expendio de comidas preparadas, tales como: empanadas, 

bolis, buñuelos, perros calientes, arepas, chorizos, etc., siempre que estos sean 

vendidos a un agente comercial o un tercero. Se incluyen en la clase 1089, 

«Elaboración de otros productos alimenticios, n.c.p.»” (Dane, 2012, párr. 3-6). 

Diagnóstico de la estructura actual: para el análisis del sector, se realiza un 

estudio económico para conocer la estructura actual del sector servicios y a su vez 

del sub sector Comercio, donde se encuentra que al cierre del segundo trimestre 

del 2017, en el PIB hubo una variación de 1,3 en comparación con el trimestre 

anterior: 

Tabla 6 Comportamiento del PIB por ramas de actividad económica 201 – Segundo trimestre 

 

Fuente: (Dane, 2017, fig. 6). 
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El crecimiento del sector Comercio se preveía desde finales del año 2015, donde 

por ejemplo la revista Dinero público, el 16 de diciembre del 2015 un artículo titulado 

“Crecimiento económico: Cuáles sectores ganan, pierden y quedan igual”, el cual 

afirma que “el sector comercio, restaurantes y hoteles, además de crecer a una tasa 

del 5% respecto al primer trimestre de 2014, ahora aporta 12,1% en la producción 

nacional, es decir un 0,3% más. Este crecimiento es el mejor dato reportado para 

este sector en los últimos 4 trimestres y se explica por el crecimiento de servicios 

de hoteles, restaurantes y bares; servicios de reparación de automotores y 

comercio” (Dinero, 2015, párr. 1). 

De igual modo, en el siguiente cuadro se puede observar, el crecimiento del sector 

terciario del suroccidente colombiano durante el periodo comprendido 1961 - 2010, 

economía impulsada por el departamento del valle del cauca. 

Imagen 1 Participación y crecimiento anual del sector primario, secundario y terciario en el PIB 

 

Fuente: Dinero 
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Por otra parte, se aprecia también en el informe titulado “Comportamiento de las 

1000 empresas locales más grandes por ingresos del sector real durante el año 

2015”, presentado por la superintendencia de sociedades, que: “el total de los 

ingresos operacionales del año 2015 para las empresas analizadas se distribuyó 

así: servicios (representó el 37,9% del total), comercio (29,6% del total), 

manufactura (14,4% del total) y construcción (8,5% del total)” (Superintendencia de 

Sociedades, 2016, p. 11). 

Imagen 2 Participación del ingreso operacional por sector (Billones de pesos) 

 

Fuente: (Superintendencia de Sociedades, 2016, p. 11). 

Sin embargo, se debe contemplar que el año actual (2017) no es el de mejor 

expectativa para los emprendedores y empresarios de los diferentes sectores 

económicos, esto como consecuencia de aspectos que han afectado la economía 

colombiana, como la reciente reforma tributaria, la caída de precio del petróleo, los 

paros mineros y agrario, altas tasas de interés, entre otros que han causado 

desconfianza y restricción en los consumidores.  

Como ejemplo de lo anterior, se cita a continuación los principales hechos 

económicos encontrados en la encuesta mensual de comercio al por menor que 

realiza mensualmente el Dane: 
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Imagen 3 Encuesta mensual de Comercio al por menor Cali 2004 - 2017 

 

Fuente: (Dane, 2017, fig. 4). 

Los principales hechos económicos del último año que inciden en el resultado del 

comercio en Cali son: 

División 47: Comercio al por menor 

División 45: Comercio de vehículos automotores, motocicletas y sus partes y 

piezas 

 Julio de 2016, para camionero, afecto el stock de inventario de vehículos 

(División 45). 

 Noviembre y Diciembre de 2016, las fuentes replican las promociones 

efectuadas en el salón automotriz de Bogotá en las demás ciudades. 

 Marzo de 2017, cambio de fecha de la semana santa.   
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 A lo largo de 2017, la reducción en las ventas de la división 45 (Vehículos, 

Repuestos y Combustibles), las fuentes indican que es generada por la 

reducción del poder adquisitivo de sus clientes. 

 En junio de 2017, se realizó en la ciudad la feria Expomotor. 

 La división 47, algunas de las fuentes indican como sus ventas se afectan 

por la expansión de las tiendas de descuento duro, siendo este tipo de 

establecimientos los que registran las mayores variaciones positivas en la 

ciudad (Dane, 2017, fig. 4). 

A causa de las razones listadas, se estima que en el año 2017 no se denotará el 

crecimiento representativo de algunos sectores económicos, entre ellos comercio, 

como lo redactó la revista dinero en su artículo titulado “los sectores económicos 

que más crecerán en el 2017”, donde aseguran que “Los sectores de comercio y 

servicios tendrían un comportamiento similar al observado en 2016, con tasas de 

crecimiento de 2% cada uno. No obstante Fedesarrollo dice que este 

comportamiento podría verse afectado durante los primeros meses del año por los 

registros negativos en la confianza del consumidor, el incremento del IVA, la caída 

de la demanda y el aumento de las tasas de interés de los créditos de consumo” 

(Dinero, 2017, párr. 13). 

Tendencias económicas: con el tratado de libre comercio (TLC) y la globalización, 

se observa aportes a favor y en contra para el emprendimiento y la creación de 

empresa de los diferentes sectores, sin embargo algunas ramas del sector servicios 

no ha sentido dicho impacto, como lo indica la revista dinero para el año 2013, en 

su artículo titulado “Sector servicios no ha sentido el TLC con EE.UU”, donde 

afirman que “Dos representantes de diferentes sectores de servicios, como BPO y 

turismo, coincidieron en afirmar que el TLC aún no se ha sentido, pero tienen 

expectativas para los próximos años. “No hemos visto un impacto directo, es decir 

antes del TLC y después del TLC, pero lo que sí hemos visto es que se ha ayudado 

a cambiar la percepción de manera más significativa, que Colombia es un país 
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seguro, apto para invertir y con unos beneficios muy interesantes a corto y mediano 

plazo”, afirmó Reyes. Señaló que el enfoque en este primer año de acuerdo no ha 

sido el sector de servicios, “creo que ha sido más temas de agricultura y otros 

sectores, pero sí hemos identificado beneficios que vendrán en temas arancelarios 

a futuro, especialmente en marco legal” (Dinero, 2013, párr. 3-4). 

Reglamentaciones gubernamentales: en materia estatal, el gobierno con el ánimo 

respaldar y de dar mayor cobertura al emprendimiento creo leyes como: 

 “EL DECRETO 934 DE 2003, Por el cual se reglamenta el funcionamiento 

del FONDO EMPRENDER (FE). El artículo 40 de la Ley 789 de 2002 creó el 

Fondo Emprender FE como una cuenta independiente y especial adscrita al 

Servicio Nacional de Aprendizaje, Sena, el cual será administrado por esa 

entidad y cuyo objeto exclusivo será financiar iniciativas empresariales en los 

términos allí dispuestos” (Escobar, 2013, párr. 13). 

 El Consejo Nacional de Política Económica y Social — CONPES, para el 

fomento a la Política Nacional de Emprendimiento se deben tener en 

cuenta: 

CONPES 3527 del 23 de junio de 2008, sobre la Política Nacional de 

Competitividad y Productividad. Según la Política Nacional de Competitividad 

y Productividad, un país puede aumentar el valor de su producción por 3 vías: 

produciendo más (productividad), produciendo mejor (aumentando la 

calidad) o produciendo nuevos productos (transformación productiva). El 

emprendimiento es fundamental para alcanzar la transformación productiva 

y de ahí su estrecha relación con la competitividad” (Escobar, 2013, párr. 35). 

En conclusión, la información actual permite corroborar que es un sector con gran 

atractivo para invertir, en el cual prevalecen oportunidades de crecimiento, 

oportunidad que debe ser aprovechada por comerciantes que se encuentren a la 

vanguardia de lo que buscan los clientes, de esta forma satisfacerlos y llegar al 
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mercado objetivo; esto siempre que se dé un buen manejo estratégico y de 

reconocimiento a las diferentes fluctuaciones que se presentan en el entorno, que 

pueden afectar de forma positiva o negativa la economía Nacional e internacional. 

2.2 ESTRUCTURA DEL MERCADO 

El público objetivo son personas entre 15 y 60 años de cualquier estrato dentro del 

oriente de Cali, es decir, estratos 1, 2 o 3 ofreciendo productos de alta calidad y a 

un precio muy competitivo. La ubicación se planea que este estratégicamente en el 

corazón comercial del oriente de Cali. 

Se establece como política la calidad para generar en los clientes satisfacción del 

servicio requerido, y es por ello que actualmente existen entidades públicas 

dedicadas a fiscalizar los estándares mínimos de higiene que deben tener las 

empresas en la preparación de alimentos, otorgando así certificaciones para la 

manipulación de alimentos. 

2.2.1 Análisis de la demanda:   El usuario potencial son las personas que 

tienen el deseo de dar un regalo, que son las que finalmente tienen el poder de 

compra directamente sobre el producto. 

De acuerdo a lo anterior “Cuando se habla de demanda, se refiere uno a la cantidad 

de bienes o servicios que se solicitan o se desean en un determinado mercado de 

una economía a un precio específico” (Subgerencia Cultural del Banco de la 

República., 2015). 

Se percibe que la demanda (usuario potencial) tiene un problema de falta de tiempo 

para organizar un regalo original, debido a que en la mayoría de casos las tareas, 

actividades, el trabajo, el estudio o el hogar ocupan una parte importante del día a 
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día, bloqueando la creatividad de las personas y frustrando el deseo de sorprender 

con un regalo. 

La demanda de los desayunos sorpresa viene dada gracias a la gran cantidad de 

fechas especiales que se celebran al año, pues en Colombia según un estudio 

realizado por la consultora internacional Mercer, “Colombia e India son las naciones 

que encabezan la lista de los países con más días feriados del mundo; cada uno 

cuenta con 18 días de fiesta anualmente” (Diario turístico de la republica 

dominicana, 2016). 

Fijación de la cuantía de la demanda actual: se toma la población actual de la 

ciudad de Cali utilizada en el capítulo anterior, para el cálculo de la muestra de la 

encuesta, posteriormente se halla el número de personas que pertenecen al oriente 

de acuerdo al porcentaje estipulado para el sector del 37,30%. 

Enumerar y describir los datos necesarios para el estudio de la demanda y el 

mercado: los datos requeridos para analizar la demanda son la edad y lugar de 

residencia del solicitante del servicio, el lugar de entrega del producto, motivo por el 

cual se realiza el regalo, y medio por donde se dio cuenta de la empresa. 

Seleccionar un método de evaluación de datos y justificar su selección: la 

Información se trata de forma sistemática, ordenada, procesada y clasificada en el 

software estadístico SPSS de tal manera que permita la elaboración de 

herramientas prácticas como tablas y gráficas que faciliten el análisis y la 

interpretación de los resultados de la encuesta. 

Estimación de la penetración del mercado: teniendo en cuenta que la población 

que habita el oriente de Cali equivale a 585.193, y que dicha cantidad corresponde 

al mercado potencial, se calcula entonces el número de personas que representan 

una compra probable de acuerdo al porcentaje de interesados (93%) obtenido en la 

encuesta, a través de la pregunta número 15, obteniendo como resultado 544.229 

personas interesadas. 
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Por otra parte, con base a los resultados de la pregunta número cinco de la 

encuesta, es posible establecer que la frecuencia aproximada de compra de las 

personas interesadas es de 2 veces por año, lo que permite recalcular el número de 

personas interesadas siendo (544.229 x 2) = 1.088.459. 

Finalmente, de acuerdo a la capacidad instalada para el plan de negocio, se planea 

una penetración del 0.529% sobre el 93% del mercado potencial, lo cual equivale a 

(1.088.459 x 0.529%) = 5.760 personas por año. 

Determinación de la demanda y el tamaño del mercado para los bienes o 

servicios: para proyectar las cantidades de ventas por tipo de producto se parte de 

los resultados de las encuestas realizadas, en donde se utiliza la pregunta número 

cuatro que habla acerca del precio que está dispuesto a pagar el cliente. 

Los precios de venta se fijaron de acuerdo a la decisión de compra de los clientes, 

por lo cual resultan tres tipos de desayunos, el grande de $75.000, mediano de 

$50.000 y pequeño de $35.000. 

Y según los resultados de las encuetas, el 63% del público presenta un interés de 

compra por el pequeño, el 30% por el mediano, y el 4% por el grande. 

Los anteriores porcentajes se utilizarán para proyectar las cantidades de ventas por 

productos, de acuerdo a la proyección de ventas total que se calculó con el mercado 

a atender por mes que son 480 desayunos. 

2.2.1.1 Resultados de la encuestas: A continuación se presentan la 

tabulación de los resultados obtenidos de las preguntas contempladas en la 

encuentra para el estudio de mercado, con su respectivo análisis. 

  



48 

Imagen 4 Pregunta No. 1 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

Con la anterior pregunta se conoce que el 92% de la muestra del oriente de Cali 

encuestada si ha escuchado y/o conoce de los desayunos sorpresa, frente al 8% 

que desconoce del tema en mención. 

Imagen 5 Pregunta No. 2 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 
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Con la anterior pregunta se percibe que el 63,41% de las personas encuestadas 

conocen empresas que también comercializan desayunos sorpresa, donde la 

mayoría hablo de la panadería Kuty, otros de empresas y personas informales que 

se dan a conocer a través de redes sociales, frente aquellos que en definitiva no 

conocen empresas que comercialicen dichos productos que equivalen al 36,59% de 

la muestra. 

Imagen 6 Pregunta No. 3 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

La pregunta número 3 de la encuesta confirma que el oriente de Cali si está en la 

capacidad de regalar un desayuno sorpresa, teniendo en cuenta sus características 

sociales, culturales y económicas, siendo que el 98% de los encuestados 

respondieron que sí. 
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Imagen 7 Pregunta No. 4 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

Con la pregunta número 4 se obtiene un sondeo de los precios que están dispuestos 

a pagar las personas por un desayuno sorpresa. En donde el mayor porcentaje de 

personas, es decir el 63% de encuestados, dice que pagaría por el producto entre 

$15.000 y $40.000 pesos. Sin embargo también se encuentra una población a la 

cual se puede dirigir productos que oscilen entre los $45.000 y $70.000 pesos, 

puesto que el 30% de las personas indican que estarían dispuestas a pagar esos 

valores.  

No obstante, se evidencia que venderle a la población del oriente de Cali, 

desayunos sorpresas, con precios entre $75.000 y más de $130.000 pesos, no es 

muy rentable, dado que no hay la suficiente disposición de compra por parte de la 
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mayoría de la población, siendo que solamente un 7% dijeron que si estarían 

dispuestos a pagar dichos precios. 

Imagen 8 Pregunta No. 5 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

La pregunta número 5 de la encuesta, permite tener una idea de la periodicidad con 

la cual un cliente vuelve a comprar un desayuno sorpresa, puesto que por ser un 

producto de uso para fechas especiales, las personas no van a optar siempre por 

regalar lo mismo, y si la empresa desea mantener un buen comportamiento en las 

ventas debe realizar una excelente gestión de mercadeo para captar nuevos 

clientes. Siendo que los clientes que se logren fidelizar, la mayor frecuencia con la 

que van a volver a comprar es alrededor de cada dos meses, según los resultados 

obtenidos, ya que solo el 16% dijo que regalaría un desayuno sorpresa cada 

bimestre y el 44% en cada semestre del año. 
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Imagen 9 Pregunta No. 6 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

La información que arroja la pregunta número 6 de la encuesta permite conocer la 

necesidad por la cual las personas toman la decisión de comprar un desayuno 

sorpresa como obsequio para una ocasión especial. También determinar las 

temporadas de mayores ventas, según las ocasiones especiales que tengan más 

afinidad con los productos ofertados. 

Así mismo, se logra concluir que de acuerdo a los resultados obtenidos por la 

encuesta aplicada, con el 29,8% la ocasión que impulsa más a las personas a 

regalar un desayuno sorpresa es por cumpleaños, siendo esta una muy buena 

respuesta, puesto que todos los días hay muchas personas cumpliendo años. No 

obstante, se descuida las fechas comerciales tradicionales como el día de la madre, 

padre, amor y amistad, teniendo que estar preparada la empresa para responder a 

los pedidos que se realicen para los motivos mencionados. 
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Imagen 10 Pregunta No. 7 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

La pregunta número 7 de la encuesta permite conocer cuál es el impulso que más 

conlleva a que los consumidores tomen la decisión de elegir una determinada 

empresa o persona para  comprar un desayuno sorpresa como opción de regalo, 

esto ayuda a tener en cuenta que prefiere el consumidor de lo que ofrece la empresa 

en comparación de la oferta de la competencia, entre variables como precio, 

cantidad en contenido de productos, calidad, decoración, entre otras. 

Donde según las respuestas obtenidas por la mayoría, equivalente al 31,4%, los 

consumidores se fijan en absolutamente todas las variables propuestas; es decir, 

que el desayuno sea a un precio bajo pero que contenga bastantes productos de 

buena calidad, también que cuenten con muy buena decoración, diversas 

variedades de menús y decoraciones para escoger, además que les ofrezcan 100% 

de cobertura en el domicilio. 
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En segundo lugar se encuentra, que el 20% de los encuestados escogen entre una 

empresa u otra de acuerdo al precio de venta por el cual se ofrezca el desayuno 

sorpresa. 

Imagen 11 Pregunta No. 8 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 
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Imagen 12 Pregunta No. 9 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

Se preguntó a los encuestados si aceptaría pagar anticipadamente el servicio de 

desayuno sorpresa del total de encuestados el 14,63% está dispuesto a pagar 

anticipadamente el 100%, el (45.53% del total), estaría dispuesto a pagar el 50%, el 

(21.95% del total), estaría dispuesto a pagar el 30% y el (17,89% del total), 

definitivamente no estarían dispuestos a pagar anticipadamente. 

Imagen 13 Pregunta No. 10 de la encuesta 
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Fuente: Los autores. 

Con el propósito de identificar el medio de publicidad que más atrae a los clientes 

se les pregunto ¿Cuáles de las opciones de publicidad atrae más su atención al 

momento de decidir comprar o cotizar un desayuno sorpresa? Se obtuvo que del 

total de encuestados el 52,03% le atrae publicaciones en páginas web y clasificados 

de Facebook e Instagram, (9,76%, del total) le atrae carteles en sitios concurridos y 

centros comerciales y por último que al (38.21%, del total) le atrae cualquier medio 

de publicidad incluido las cuñas radiales, los clasificados de periódicos, 

propagandas televisivas, etc. 

Imagen 14 Pregunta No. 11 de la encuesta 
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Fuente: Los autores. 

Dentro del cuestionario se incluyó la percepción del cliente frente al nivel de 

importancia de contar con un punto físico para la comercialización  de desayunos 

sorpresa, encontrando que para el total de encuestados el 52% es muy importante 

(el 28% del total), poco importante y al (20% del total), le es indiferente. 

Imagen 15 Pregunta No. 12 de la encuesta 
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Fuente: Los autores. 

De las personas encuestadas se encontró que el 65,85% considera un gusto que 

un asesor lo guie para elegir  el tipo de desayuno según la ocasión, mientras que el 

34,15% del total, indico   no ser necesario la visita de un asesor para elegir el tipo 

de desayuno sorpresa. 

Imagen 16 Pregunta No. 13 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

Se preguntó a los encuestados si desearan comprar un desayuno sorpresa, cuál de 

las opciones brindadas les era suficiente para conocer los productos y tomar la 

decisión de compra, don del total de personas se encontró que el 11% Prefiere 

visitar el punto de venta físico y ver catálogos, (el 20% del total), prefiere visitar el 

punto de venta y ver el producto real, (el 34% del total), prefiere mediante fotos por 
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WhatsApp, Facebook e Instagram y por último el (35% del total), toma la decisión 

de compra teniendo en cuenta las anteriores opciones. 

Imagen 17 Pregunta No. 14 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

La pregunta número 14 de la encuesta ¿Ha llegado a regalar alguna vez un 

desayuno sorpresa? Arrojo como resultado que del total de encuestados el 59% ha 

regalado desayunos sorpresas, con respecto al 41% que indica no haber regalado 

este tipo de detalles, encontrando que aún hay un nicho de mercado por explorar y 

satisfacer. 

Finalmente se pregunto acerca de la interés de regalar un desayuno sorpresa 

donde se evidencia que más del 90% de encuestados  se encuentra interesados 

en obsequiar un desayuno sorpresa para alguna ocasión especial.  
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Imagen 18 Pregunta No. 15 de la encuesta 

 

Fuente: Los autores. 

2.2.2 Análisis de la oferta: Teniendo en cuenta que “Cuando se habla de 

oferta se hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios que se 

ofrecen en un mercado bajo unas determinadas condiciones. El precio es una de 

las condiciones fundamentales que determina el nivel de oferta de un determinado 

bien en un mercado” (Subgerencia Cultural del Banco de la República, 2015).  Es 

por ello que, la oferta del producto ofrecido dentro del mercado de detalles sorpresa, 

en el oriente de Cali es amplio. Existen tiendas de regalo que ofrecen diversos 

productos para que la persona pueda hacer su propio regalo original, denominadas 
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floristerías, papelerías o aquellas que son especializadas en ofrecer los regalos ya 

preparados. 

En cuanto a empresas dedicadas exclusivamente a, promocionar desayunos y 

detalles sorpresa para ocasiones especiales, se encuentran pocas, entre las 

existentes son comerciantes informales que cubren un número pequeño de 

personas, lo que permite considerar que es un mercado con poca oferta en el oriente 

de la ciudad. 

Se evidencia que 114 personas, equivalentes al 93% de las 123 encuestadas, 

afirman estar interesados en regalar un desayuno sorpresa a sus seres queridos, 

quedando claro que las perspectivas de ventas para los comerciantes son altas. 

En el oriente de Cali, se encuentra que más del 90% ha escuchado de los 

desayunos sorpresa y que el 63% de ellas, conoce empresas que comercializan 

dicho producto, entre las cuales las más recordadas son: 

 Desayunos con amor  

 Mágico despertar 

 Ilusión Las mañanitas 

 Bonster 

 Panadería Kuty 

 Sorprendiendo 

Las tres últimas inscritas en la cámara de comercio de Cali: 

Imagen 19 Registro mercantil Bonster 
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Fuente: (RUES, 2016, fig. 1). 

Imagen 20 Registro mercantil panadería Kuty 

 

Fuente: (RUES, 2016, fig. 1). 

Imagen 21 Registro mercantil de Sorprendiendo 
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Fuente: (RUES, 2017, fig. 1). 
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Series estadísticas básicas de importación actuales: 

Imagen 22 Variación anual de las importaciones 

 

Fuente: (Dane, 2017, fig. 20). 

Medidas económicas que tengan impacto sobre la producción, los precios, 

los tipos de cambio y las divisas: Cali presentó la octava menor variación en los 

precios en el mes de agosto de 2017. 

En nueve de las veinticuatro ciudades estudiadas por el IPC, se presentó una 

variación mensual inferior a la nacional. 
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Tabla 7 Variación de los precios en el mes de agosto 2017 

 

Fuente: (Dane, 2017, fig. 14). 
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2.3 CARACTERIZACIÓN DEL PRODUCTO 

Descripción detallada del producto o servicio que se va a vender: el producto 

a comercializar es un desayuno decorado que se compone por alimentos 

preparados y empacados, debida fría, bebida caliente, y confitería. Además de la 

decoración del regalo, la cual consta de una caja de cartón corrugado 33 cm x 23 

cm y 12 cm de alto con su respectiva tapa, papelillo de fondo, bombas, moño con 

cintas, y tarjeta dedicatoria. 

Imagen 23 Contenido y empaque desayuno sorpresa 

 

Fuente: Los autores. 

Aplicaciones del producto o servicio 

El producto es un regalo multifacético que tiene la capacidad de adaptarse a 

diferentes ocasiones, por ser su fin sorprender, además representa un regalo 

original el cual puede ser obsequiado por una ocasión especial  (Amor y amistad 

bodas, graduaciones, nacimientos, cumpleaños)  o como una manera de 
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agradecimiento. Por aprecio, Amistad o Felicitaciones. De esta manera el obsequio 

se convierte en un detalle muy práctico ya que por ser alimento no requiere de 

conocer a fondo los gustos de la persona homenajeada y generalmente es bien 

recibida por estar asociada a satisfacer una de las principales necesidades del ser 

humano. 

Elementos especiales del producto o servicio: los elementos especiales o 

productos adicionales, son las tortas, cupcakes, mug´s personalizados, tollas de 

baño personalizadas, peluches, y rosas. Que se ofrecen al cliente como valor 

agregado para complementar su regalo. 

Imagen 24 Tolla bordada 1 

 

Fuente: Los autores. 

Las toallas son bordadas con el nombre de la persona homenajeada, 

complementado con un mensaje alusivo a la ocasión o celebración. 

Para la comercializacion de las tollas bordadas, se compran las tollas blancas sin 

motivos al por mayor, para cuando sean encargadas, solicitar al cliente el nombre 

de la persona a quien va dirigida, y así enviar a borda con una empresa 

especializada de bordados, con quien se tiene un contacto muy cercano. 
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Imagen 25 Toalla bordada 2 

 

Fuente: Los autores 

Imagen 26 Rosas 

 

Fuente: Los autores. 

Se realiza la comercialización de las rosas, es decir compra y venta de las mismas, 

siempre, ofreciendolas por encargo, puesto que es un producto de una vida util muy 

corta. Siendo estas un complemento para queines quieran sorprender con un 

ramillete de rosas y no cuenten con el tiempo de salir en búsqueda de ellas. 

Imagen 27 Cupcakes 
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Fuente: Los autores. 

Como elemento diferenciador e innovador se adiciona el Cupcakes (Minipasteles 

Elaborados por mano de obra propia), con el fin de hacer un complemento de los 

desayunos, con esto se pretentende marcar una fuerte tendencia que permita 

experimentar una percepcion positiva en la elecion de personalizar el desayuno, 

para que se adapte al presupuesto del cliente, y para que pueda ser adquirido de 

manera individual en cajas de 6 a 12 unidades. 

Imagen 28 Mug's personalizados 

 

Fuente: Los autores. 

Fortalezas del producto frente a los productos competidores: 
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 Precio ajustado al nivel, estrato, poder adquisitivo de la población para la 

cual va dirijido, (bajo y adsequible). 

 Innovación en menús para las diversas ocasiones. 

Debilidades del producto frente a los productos competidores: 

 Materiales sencillos para decoración. 

 No se comercializa globos con helio, debido a la amplia inversión para las 

maquinas y la baja rentabilidad de las mismas. 

2.3.1 Clientes 

Tipos de compradores potenciales por ubicación: los compradores potenciales 

son personas entre los 15 y 60 años de edad que se encuentran en Cali, Colombia, 

“que es la capital del departamento del Valle de Cauca, así como la tercera ciudad 

más grande de la República de Colombia. Cali fue fundada en 1536, esto la 

convierte en una de las ciudades más antiguas de Latinoamérica. La ciudad en sí 

ha tenido un crecimiento acelerado de su población desde 1930, la mayoría de los 

habitantes son provenientes del valle de Cauca, quienes han decidido dejar atrás 

los cultivos para incorporarse a la vida urbana.  Una de las características de su 

población es que en su mayoría son jóvenes. La población estimada de la ciudad 

es de 2.244.639” (Cuantos.net, 2005, párr. 1). Sin embargo se focaliza como 

clientes los habitantes ubicados en el oriente de Cali, los cuales representan el 

37,3% de la población total de la ciudad, como se evidencia en un estudio 

presentado por la cámara de comercio de Cali estimado hasta el año 2014: 
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Imagen 29 Distribución de la población en la zona oriente de Cali 

 

Fuente: (Pérez, 2015, fig. 26). 

Por otra parte, se consideran también como clientes poténciales, las personas de 

otras partes del mundo, debido a que ellos cuentan normalmente con personas 

allegadas que viven en la ciudad de Cali. 

Según el informe presentado por el DANE con base en el censo general 2005, se 

evidencia que existen clientes potenciales en el exterior. En el siguiente cuadro se 

observa que del total de hogares el 6.7% tienen experiencia emigratoria 

internacional y del total de personas de estos hogares, residentes de forma 

permanente en el exterior el 42,2% está en USA, el 32,5% en España y el 12,9% en 

Otro  País (DANE, 2010). 
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Imagen 30 Países destino de los colombianos radicados en el exterior 

 

Fuente: (Pérez, 2015, fig. 26). 

Una de las principales razones para determinar que los colombianos radicados en 

el exterior son clientes potenciales, es debido al estudio realizado por Migración 

Colombia titulado “Perfil migratorio de Colombia 2012”, puesto que el estudio 

reveló que la mayor concentración de hogares con experiencia migratoria está en el 

valle del cauca, siendo este alrededor del 23.14% de los casos. 

Segmentados por actividad: los clientes de los desayunos sorpresa no se 

alcanzan a segmentar por actividad, dado que cualquier persona que se dedique a 

cualquier a actividad puede regalar un desayuno, un constructor a su novia, una 

secretaria a su mamá, una cajera a su amiga, un estudiante de colegio a su novia, 

en fin, no depende de la activad, sino solamente el deseo de sorprender a una 

persona en una ocasión determinada, además de necesitar un ingreso para costear 

el desayuno.  
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Incluso se confirma con los resultados de las encuestas practicadas a la muestra de 

la población, con la pregunta número tres se logra conocer la perspectiva que tienen 

los habitantes con respecto a la capacidad que los impulsa de comprar. 

Con la anterior se logra corroborar, que la población considera, que los habitantes 

del oriente sí están en la capacidad de regalar un desayuno sorpresa, 

independientemente de la actividad a la que se dediquen, la cultura o las 

características que tenga el sector. Como se ha mencionado en ocasiones 

anteriores, el oriente cuenta con barrios altamente inseguros y con elevados índices 

de violencia, por los robos, pandillas y algunas fronteras invisibles, sin embargo, de 

acuerdo a los resultados de la encuesta, estas particularidades no influyen en la 

decisión de compra. 

Segmentados por edad: la población se segmenta por edad, en cuanto a la 

capacidad cognitiva y motriz de una persona, dado que un niño de 0 a 10 años no 

tiene la capacidad de tomar la decisión para comprar y regalar un desayuno 

sorpresa, siendo que no alcanzan a dimensionar a qué se debe una situación de 

celebración, a pesar de lo anterior, hay niños de 6 a 10 años que pueden ser 

motivadores de los padres para elegir dar un desayuno. Así mismo con las personas 

de 60 años en adelante, en la mayoría de casos, no manifiestan relevancia e 

importancia de regalar un desayuno, puesto que muchos están concentrados en 

situaciones de salud que limitan visualizar a plenitud el mundo de los detalles 

sorpresas.  

Por todo lo anterior, se establece una segmentación por edad, orientándose el 

producto para personas de 15 a 55 años de edad. 

Características básicas de esos clientes (precio, calidad, servicio, amistad, 

forma de pago): para conocer qué perspectivas tienen los clientes en cuanto a 

precio, calidad, servicio, amistad, forma de pago, se incluyen en la encuesta de 

consulta preguntas dirigidas que permitan determinar ciertas condiciones que se 

adapten a lo que los consumidores buscan en un producto como el que se ofrece. 
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Por ejemplo una de las características de los clientes, es que tienen presente al 

momento de la decisión de compra, la mayoría de veces, criterios como precio, 

cantidad, calidad en el contenido de los productos, la decoración, los catálogos de 

muestra, y la cobertura del domicilio. No se quedan con un solo criterio puesto que, 

según se observa en los resultados de la encuesta en la pregunta número 7, que es 

donde se cuestiona al encuestado qué tiene en cuenta al momento de comprar un 

desayuno sorpresa, y en donde como resultado se conoce que el 31.4% de la 

muestra se fija en todos los criterios anteriormente nombrados, lo que indica que se 

trabaja con un mercado altamente exigente. 

Forma de pago: también se consulta con la muestra encuestada cuál es la 

modalidad de pago aceptada generalmente, y se evidencia que la orientación es 

hacia el pago anticipado del 50% del valor del producto, siendo este conformado 

por el 46%, sin embargo cabe apreciar que también el segundo porcentaje más alto 

corresponde a las personas que tienen disposición de pagar hasta el 100% del valor 

del producto.  

Localización geográfica de los clientes: los clientes hacia los cuales están 

dirigidos los productos, son los habitantes del oriente de Cali. El cual está 

conformado por 12 comunas, incluidas las pertenecientes al Nor-oriente, Sur 

oriente, Oriente, y distrito de agua blanca, como se refleja en los siguientes mapas 

geográficos de la ciudad: 

Imagen 31 Mapa de Cali por sectores 

 

Fuente:(Casa propia Colombia, s. f., fig. 1).  
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Imagen 32 Mapa de Cali por comunas 

 

Fuente: (Rodríguez, 2015, fig. 2). 

Bases de decisión de compra de los clientes: las personas compran desayunos 

sorpresa como opción de regalo, por varios aspectos, el primero es debido a que no 

tienen que invertir mucho tiempo para ir de compras, segundo porque es un detalle 

muy llamativo, agradable al paladar el cual garantiza la satisfacción de quien lo 

recibe, por ende quien ofrece el detalle tiene menos probabilidades de sentirse 

insatisfecho o preocupado porque no fue bien recibido el regalo, como si pasa 

cuando por ejemplos se obsequia ropa, la cual puede ser devuelta por talla.  

Mientras que si una persona desea hacer a su pareja un regalo, bien sea por 

cumpleaños, aniversario, reconciliación, debe desplazarse hasta una tienda, 

escoger una camiseta, pantalón, o zapatos, pensar en la talla, el color, el estilo, el 

material, en fin; mientras que con un desayuno, se invierte menos tiempo puesto 

que el pedido lo puede realizar con solo una llamada o mensaje, ver el contenido 

por fotos enviadas digitalmente o publicadas por redes sociales o una página web.  

El segundo aspecto que impulsa la compra, es por el deseo de sorprender, de dar 

algo que no se espera, siendo que es una tendencia que se marca desde hace 
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algunos años. Y finalmente se evita al agasajado preparar su propio desayuno, 

siendo que si se está de cumpleaños lo que menos se desea es levantarse y realizar 

quehaceres, en últimas palabras se desea consentir y ser consentidos. 

2.3.2 Competencia: la competencia en la cuidad es amplia, sin embargo, se 

divide en dos grupos, uno por las empresas formales, y el segundo grupo por 

personas naturales informales. En donde el volumen de competencia es mayor en 

las personas que comercializan de manera informal, y de las cuales no se cuenta 

con una cifra exacta, dado que se ven diversas en las redes sociales, 

específicamente en páginas y grupos de clasificados de Facebook. 

La competencia en el sector se da por personas naturales que emprenden la idea 

de negocio, sin embargo muchas de ellas no tiene cobertura para todo el oriente, 

desperdiciando un considerable número de la población. 

Por el lado de los grupos de empresas formalmente constituidas en Cali, 

encontramos panadería la Kuty, la Paola y cuatro sitios web o tiendas online como; 

Adoomicilio, un dulce despertar, sorprendiendo, te quiero, Bonster, mundo mágico, 

y en su mayoría empresas pequeñas sobre las cuales no se tiene información 

acerca de sus niveles de venta. 

Entre los precios y productos manejados por la competencia se encuentran detalles 

desde los $ 1.000 pesos hasta los $ 322.000 desde una pequeña chocolatina,  hasta 

un peluche mediano muy llamativo de la película los Monsterc inc “Sullivan.” cuya 

oferta ofrece productos adicionales como rosas, pétalos para aromatizar, tortas, 

chocolatinas. 

La tienda online Adoomicilio.com además de estar en una de las primeras 

respuestas del motor de búsqueda google tiene una amplia sección de regalos, 

detalles, arreglos florales y desayunos sorpresa para todo público, cuenta con siete 

medios de pago, tarjeta de crédito física, tarjeta débito física, tarjeta de crédito a 



77 

través de internet, tarjeta debito a través de internet, consignación en efectivo, giro 

en efectivo, y pago en efectivo en la tienda física. Además de que cuenta con un 

servicio para que el cliente pueda darle seguimiento al producto solicitado, por 

medio de una guía de envío. 

Se citan a continuación algunos comentarios que se observan de los clientes de 

este competidor, y que ofrecen una visión más clara de la perspectiva de servicio 

que tienen sus clientes sobre ellos: 

 “Es mejor que estipulen un tiempo real de entrega, no hay problema si es de 

4 horas por ejemplo, pero deberían comprometerse a lo que puedan cumplir, 

no decir 2 horas para tardar 4. Si me dicen 4 o 5, incluso si es de un día para 

otro yo espero, lo que molesta es que te aseguren que vas a contar con algo 

para determinada hora y no llega” Andrés (Colombia), 26 de Agosto de 2015 

(Adoomicilio.com, 2017). 

 “Me pareció muy costoso... estaba bien la presentación y la puntualidad " 

Maria Velásquez (Colombia), 05 de octubre 2017 (Adoomicilio.com, 2017). 

 "¡Súper recomendado! te informan paso a paso, cuando fue el producto 

despachado y entregado, igualmente te comunican cualquier novedad y se 

ponen en contacto contigo, las horas de entrega cumplen con lo informado 

en la página web. El producto tal como aparece en la página es enviado. Mil 

gracias!" juliana calvo (Colombia), 14 de julio 2016 (Adoomicilio.com, 2017). 

De esta manera se aprecia que la empresa presenta dificultades para que los envíos 

de los productos lleguen a tiempo al destino indicado. Posibilitando  la idea de tomar 

esta debilidad de los competidores para transformarla en un valor competitivo, a su 

vez una de las limitaciones observadas para que los clientes puedan adquirir este 

servicio online es que la mayoría de productos tiene un costo bastante elevado para 

sectores de la población que no cuenten con el suficiente dinero para cubrir los 

gastos tanto del envío como del producto. 
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Por otra parte, panadería la kuty ofrece un solo tipo de desayuno sorpresa que 

incluye omelettes, porción de queso, bebida caliente, bebida fría, muffins, postre, 

mermelada, mantequilla, chocolates y un globo metalizado a un precio fijo de $ 

45.000 más el valor del domicilio si la persona se encuentra lejos de lugar de 

fabricación. 

Imagen 33 Desayuno sorpresa Panadería kuty 

 

Fuente: (Panadería Kuty, 2016, fig. 1). 

Aunque la panadería kuty tiene gran trascendencia en el mercado por su calidad, 

reconocimiento y sabor de sus productos, en cuanto a desayunos sorpresa puede 

que este satisfaga las necesidades nutritivas del cliente, pero debido a que no 

cuenta con variedad de arreglos y del contenido del menú en los desayunos, se ven 

cortos a la hora de darle opciones al cliente para su elección. 

La empresa “sorprendiendo” ubicada en el barrio las acacias, aparece en las 

primeras opciones de los motores de búsqueda de google, ofreciendo una extensa 

gama de opciones nombrados de distintas formas con una variedad de menús para 

los clientes interesados ofreciendo sus servicios de lunes a sábado, domingos y 

festivos, con diferentes modalidades de pago y publicidad en la mayoría de las redes 
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sociales, aunque cuenta con un inconveniente ya que no cuentan con cobertura 

para la comuna 21 del oriente de Cali. 

Imagen 34 Desayuno sorpresa de Sorprendiendo 

 

Fuente: (Sorprendiendo, 2016, fig. 1). 

El servicio de entrega a domicilio de desayunos sorpresa y detalles según el 

desarrollo de la evaluación va dirigido hacia personas con mayor capacidad 

adquisitiva de estratos 3, 4 y 5 pues los precios a cancelar son demasiado elevados. 

2.4 PLAN DE MERCADEO 

Teniendo en cuenta que la empresa se dirige hacia la población del oriente de Cali, 

y que dicha población se caracteriza por tener ingresos entre 1 a 2 salarios mínimos, 

se prevé que los productos no deben manejar precios elevados comparados a los 
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de la competencia,  que en general comercializan los desayunos sorpresa a precios 

bastante altos, ya que por ejemplo, con base en  los resultados de la encuesta se 

puede orientar un poco hacia la expectativa de precio que tienen los consumidores.  

Sin embargo el desempeño de las ventas depende en gran medida de la fijación de 

precios y en consecuencia, al éxito de la empresa aunque el proceso de estudio 

para la fijación del valor de los productos o servicios tiene sus propios costos y 

utilidades se debe tener en cuenta varios factores que contribuyen a estimar los 

resultados esperados (Ariel Baños, s. f.). 

2.4.1 Estrategia de precio:  al analizar los precios de la competencia se 

encuentra que ofrecen precios desde los 75.000 hasta los 355.000 sin incluir el valor 

del domicilio, donde influye la dirección donde esté el destinatario, la cobertura 

aplica hacia el norte y sur de la ciudad, se limitan solo a realizar los envíos a zonas 

aledañas al sitio de fabricación de los desayunos, restringiendo sus servicios hacia 

zonas del oriente de la ciudad. 

Y muchas veces estas zonas de menor capacidad económica no cuentan con el 

presupuesto suficiente para adquirir uno de estos desayunos sorpresa, o se 

estigmatizan por la inseguridad y violencia que caracteriza el sector. 

Los productos ofertados por adoomicilio.Com son variados pero representan un alto 

costo para la mayoría de la población de la comuna 21, pues para un precio de 

45.000 pesos que incluye jugo, chocolatina, galletas Tosh, sándwich, yogurt, 

manzana, globo de látex y caja decorada, puede ser muy poco para el precio por el 

cual se oferta, y probablemente no satisfaga a la persona festejada, pues lo que se 

ve claramente en el contenido del producto son más que todo paqueticos de dulce 

ya preparados que contienen pocos nutrientes, especialmente para un niño como 

viene establecido en la descripción nutricional del producto. 



81 

En cuanto a desayunos sorpresa su política de precios está entre los $ 45.500 y 

hasta los 168.000 pesos dependiendo la temporada del año, poseen una gran 

cantidad de variedades entre ellos Una de las opciones más económicas consta de 

jugo de frutas, chocolatinas, galletas, caja decorada y un globo, mientras que el más 

costoso, consta de un desayuno más elaborado con un racimo de flores adicional. 

Imagen 35 Desayunos sorpresa Adoomicilio.com opción 1 opción 2 y opción 3 

 

Fuente: (Adoomicilio, 2017). 

Favorable para el 63% de las personas encuestadas se encuentra entre $15.000 y 

$40.000 pesos, pero además hay un grupo de personas que abarcan el 37% 

restante, en donde prefieren un precio entre $45.000 y $70.000 pesos, para ellos se 

tiene en cuenta una oferta de productos más elegantes y exclusivos. En cuanto a 

las utilidades se obtendrán márgenes entre el 50 y 70% de cada desayuno, por 

ejemplo, para los desayunos de la opción 1. 

Como se aprecia en la página web de domicilios.com el desayuno más económico 

consta de jugo de frutas, chocolatinas, galletas, caja decorada y un globo, mientras 

que el más costoso, consta de un desayuno más elaborado con un racimo de flores 

adicional. 

La estrategia de precios a implementar estará basada de acuerdo a los resultados 

obtenidos por la encuesta, al margen de utilidad y a los precios de la competencia, 

para ello a continuación, se muestra gráficamente los resultados obtenidos, donde 
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se puede ver que el precio más favorable para el 63% de las personas encuestadas 

se encuentra entre $15.000 y $40.000 pesos, pero además hay un grupo de 

personas que abarcan el 37% restante, en donde prefieren un precio entre $45.000 

y $70.000 pesos, para ellos se tiene en cuenta una oferta de productos más 

elegantes y exclusivos. En cuanto a las utilidades se obtendrán márgenes entre el 

50 y 70% de cada desayuno, por ejemplo, para los desayunos de la opción 1. 

El posible descuento a ofrecer será para aquellos clientes frecuentes de entre un 5 

y 10% con el fin de no tener pérdidas y generar más utilidades al ser esto atractivo 

para los clientes. 

2.4.2 Estrategia de venta:  la estrategia se enfoca para la atención al cliente, 

principalmente aquellos que viven en el oriente de Cali, generando una perspectiva 

de credibilidad, compromiso y seriedad. Para ello se requiere de un plan de 

comunicación y publicidad efectivo, que pueda ser desempeñado por un asesor 

empoderado de su actividad, el cual pueda además orientar al cliente hacia la 

satisfacción de los detalles que puede obsequiar de acuerdo a la ocasión para la 

cual se le asignará un asesor que le indique las formas y detalles en las que puede 

obsequiar de acuerdo a la ocasión, igualmente recibirán un esfuerzo adicional 

aquellos clientes que lleguen a la empresa recomendados por otros clientes, 

enfocándonos en una presentación muy original de la tarjeta que incluye cada 

obsequio (Desayuno sorpresa). 

Para lograr el volumen de ventas se dará lugar a las estrategias promocionales en 

redes sociales y pautas radiales junto con carteles llamativos en parques, centros 

turísticos y sectores concurridos del oriente de Cali. 

Potencialmente los clientes iniciales serán aquellos conocidos y familiares que se 

encargarán gracias a la satisfacción y calidad de los productos de dar las mejores 

referencias a sus conocidos para que continúen con la compra y podamos proceder 

a desarrollar un plan estratégico para cubrir geográficamente el oriente de Cali. 
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Con el fin de dar el volumen de ventas se dará lugar a las estrategias promocionales 

en redes sociales y pautas radiales junto con carteles llamativos en parques, centros 

comerciales y sectores concurridos del oriente de Cali. 

Potencialmente los clientes iniciales serán aquellos conocidos y familiares que se 

encargarán gracias a la satisfacción y calidad de los productos de dar las mejores 

referencias a sus conocidos para que continúen con la compra y podamos proceder 

a desarrollar un plan estratégico. 

Para realizar el pago o anticipo del desayuno sorpresa, se hace uso de medios de 

pago transaccionales tales como efectivo y tarjetas de crédito y débito que faciliten 

darle seguridad al cliente de los servicios contratados vía online o telefónicamente 

gracias a la implementación de una página web y una aplicación con las imágenes 

de los desayunos y detalles sorpresa con sus respectivos precios y adiciones en 

detalles que requiera el usuario, además que les permita verificar la hora, proceso 

y punto de entrega de su pedido, visualizar las opiniones de los clientes y las ofertas 

promocionales con el fin de darles satisfacción y un servicio de calidad. 

2.4.3 Estrategia promocional:   los clientes tienen necesidades, deseos e 

intereses únicos, es por ello que se diseña una estrategia con base en la 

segmentación del público objetivo del oriente de la ciudad de Cali. 

Gracias a las técnicas estadísticas, como la encuesta, la cual arrojo buenos 

resultados como se aprecia en la figura 39 al preguntarles por la frecuencia con la 

que comprarían un desayuno o detalle sorpresa, categorizándolos en clientes 

frecuentes, poco frecuentes, y ocasionales. 

Con el fin de generar valor y competitividad se creará una estrategia generalizada 

que dará lugar en las redes sociales, pues “Sitios de redes sociales como Facebook 

y Google+ ofrecen a las compañías una forma de promocionar sus productos y 

servicios en un ambiente más relajado. Esto es marketing directo en su mayor 
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expresión”  (La voz de Houston, 2016, párr. 3). Por ello se da lugar a concursos con 

el fin de posicionar la marca, pues brinda la sensación de una imagen agradable y 

familiar para la empresa. 

Para aquellos clientes que regalen un desayuno cada seis meses y cada año, los 

cuales juntos representan más del 75% recibirán semanalmente un correo con las 

ofertas de la semana, se les realizara una felicitación de cumpleaños con un diseño 

especial para hacer que los clientes se sientan acogidos y acompañados por 

nosotros, también se contactara a los clientes vía telefónica o a través de correo 

electrónico para que realice una encuesta post venta para reunir información que 

pueda ser usada para mejorar el servicio de manera que el cliente se sienta 

satisfecho. 

Por último, El 16% de las personas que expreso la intención de regalar un desayuno 

sorpresa cada dos meses será considerado como cliente frecuente pues aquel 

cliente que al año haya realizado pedidos por más de siete veces, como estrategias 

de publicidad y posicionamiento además de las ya mencionadas formas de 

publicidad se regalará un pequeño obsequio para el día de su cumpleaños. 

2.4.4 Estrategia de distribución:  la distribución de los desayunos sorpresa 

se realiza a través de domicilios, gracias a la colaboración de un mensajero, que 

tenga conocimientos de las direcciones del oriente de Cali. 

Como canal de distribución se utilizará la venta directa fabricante – cliente, pues la 

disposición de quien despacha el pedido hace parte de la empresa que comercializa 

el desayuno o detalle sorpresa, ahora como medio para concluir la entrega del 

pedido será necesario y trascendental la comunicación para obtener una buena 

coordinación, el motociclista deberá recibir, verificar y confirmar cada pedido, para 

ello hará uso al igual que los clientes de la aplicación que proveerá información 

importante para revisar el orden de entrega de acuerdo a las direcciones cercanas. 
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Como método de despacho y transporte se usará una motocicleta que permita el 

despacho máximo de dos pedidos por salida para evitar que por el decorado con 

los globos llegue estropeado al lugar de destino. 

Los costos de transporte varían de acuerdo a la lejanía entre el punto de fabricación 

y lugar de destino, entonces se establece que para aquellos pedidos ubicados en la 

comuna 21 de Cali no se cobrara el servicio a domicilio, en cambio para aquellos 

ubicados en las zonas aledañas a esta y fuera del oriente de Cali se cobrara entre 

$ 4.000 y $ 5.000 pesos. 

Los inventarios se manejan para las materias primas como la harina, los huevos, 

bebidas y paquetes que componen el producto final, en un lugar apropiado como 

estanterías y neveras con un alto grado de higiene que permita su perdurabilidad. 

2.4.5 Políticas de servicios:  para satisfacer a todos los clientes debemos tener 

en cuenta algunas condiciones que regularán y harán que el servicio sea 

satisfactorio. 

 Se realizará la programación de los pedidos con dos días de anticipación, 

para darle seguridad al despacho de los pedidos, la confirmación se realizará 

24 horas antes de la entrega del pedido. 

 Los detalles y desayunos sorpresa se entregarán en un intervalo de tiempo 

acordado, pues no es posible comprometerse con horas fijas debido a 

dificultades que se puedan presentar al momento de la entrega. 

 Los pedidos que se acepten en el mismo día para despachar se entregaran 

dentro de las 3 horas siguientes al reporte del pago. 

 El cliente debe asegurar que la persona a quien va dirigido el pedido se 

encuentre en el lugar indicado para hacer la entrega con el fin de evitar 

inconformidades e inconvenientes. 
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 El cliente debe dar su autorización expresa, previo consentimiento informado 

del tratamiento que se le darán a las fotografías y micro videos obtenidos de 

la entrega del obsequio para la publicación de estas en la  página web.  

2.4.6 Tácticas de venta:  las tácticas de ventas que planea implementar la 

empresa se presentan a continuación. 

 Respuesta inmediata a la atención de clientes 

 Causar una buena primera impresión 

 Pago de publicidad por la página del Facebook 

 Pegar volantes en el barrio y sus alrededores 

 Descuento del 5% por referidos 

 Excelente atención en servicio al cliente 

 Escuchar sugerencias y opiniones de clientes 

 Puntualidad en la entrega de pedidos 
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3 ESTUDIO TÉCNICO 

El objetivo principal del presente capitulo es, justificar el nivel de producción y el 

número de ventas que debe tener la empresa, de acuerdo a los resultados arrojados 

por la encuesta y el análisis de la demanda, además de ello se presentaran los 

componentes básicos del servicio y productos a desarrollar para determinar el 

tamaño óptimo de la planta de producción e inventarios. 

3.1 INGENIERÍA DEL PROYECTO 

El proyecto adopta una serie de actividades destinadas a obtener información 

necesaria, para la elaboración de los productos de una manera adecuada. Se 

realiza la selección de técnicas, materias primas, tecnología, insumos y mano de 

obra para la puesta en marcha del negocio. 

3.1.1 Producto: Desayunos de Amor y sabor planea ofrecer productos 

comestibles especiales para la primera comida del día, que es el desayuno, con 

esto se busca que cada elemento posea la cantidad de nutrientes esenciales para 

comenzar un sorprendente día. 

Insumos principales 

Para llevar a cabo el proyecto se eligen los siguientes alimentos: 

 Omelette de jamón y queso, compuesto por 2 huevos, sal, una tajada de 

queso crema y de jamón. 

 Sándwich, se requiere de 2 rebanadas de pan tajado, media cucharada de 

mantequilla, y una tajada de queso crema y de jamón. 

 Arepa, compuesta por harina pan, media taza de agua, mantequilla, sal, y 

una tajada de queso crema. 

 Galletas Tosh 
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 Maní 

 Jugo de naranja, mango, maracuyá, uva, té de limón o durazno  

 Café o chocolate, para su elaboración se necesita de un vaso de agua 

hervida, y una cucharada y media de chocolate o café instantáneo.  

 Chuleta de pollo, se requiere de miga de pan, huevo, una porción de pechuga 

de pollo, condimentos y aceite. 

 Papas a la francesa, se requiere papas pardas 

 Bandeja de frutas 

 Porción de costilla de cerdo ahumada 

 Chocolatina Jet 

 Yogurt 

 Cerveza Heineken 

Todos los combos y menús vienen acompañados de decoración, y se pueden 

complementar con los productos adicionales. 

Insumos secundarios 

 Cintas decoradas 

 Empaques desechables 

 Cubiertos desechables 

 Servilletas 

 Papelillo 

 Papel celofán 

 Energía 

 Gas 

 Agua 

 Internet 
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Tipo de producto a comercializar: los productos a comercializar son Desayuno 

pequeño, Desayuno mediano, y Desayuno grande. Se plasma a continuación la 

ficha técnica de cada uno de ellos. 

Tabla 8 Ficha técnica desayuno grande 

Fuente: Los autores. 

Descripción Caja de regalo decorada con moño y globo metalizado, rellena con 

productos comestibles para desayunar y de confiteria.

Tangelo

Maní la especial

Chocolatina Jumbo

Galletas Tosh

Yogurt Alpina o Cerveza

Porción de fruta

Torta personal o cupcake

Filete o chuleta de pollo con papitas 

Café o chocolate 

Presentación 

comercial

Condiciones 

de 

conservación y 

consumo

*Los productos sellados se deben consumir antes de la fecha de 

vencimiento que se encuentra al respaldo del empaque.

*Los alimentos procesados se deden consumir en el lapso de las 24 horas 

despues de recibido el producto.

Consumidores 

potenciales

Apto para consimidores que toleren el azucar, los lacteos, las grasas, y las 

harinas.

Incluye

*Tarjeta dedicatoria con mensaje personalizado.

*Domicilio gratis a la comuna 21.

*$4.000 adicionales fuera de la comuna 21.

DESAYUNO GRANDE

Contenido
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Tabla 9 Ficha técnica desayuno mediano 

 

Fuente: Los autores. 

  

Descripción Caja de regalo decorada con moño y globo, rellena con productos 

comestibles para desayunar y de confiteria.

Tangelo

Maní la especial

Chocolatina Jumbo

Galletas Tosh

Yogurt Alpina o Cerveza

Sándwich

Torta personal o cupcake

Omelette jamon y queso

Café o chocolate 

Presentación 

comercial

Condiciones 

de 

conservación y 

consumo

*Los productos sellados se deben consumir antes de la fecha de 

vencimiento que se encuentra al respaldo del empaque.

*Los alimentos procesados se deden consumir en el lapso de las 24 horas 

despues de recibido el producto.

Consumidores 

potenciales

Apto para consimidores que toleren el azucar, los lacteos, las grasas, y las 

harinas.

Incluye

*Tarjeta dedicatoria con mensaje personalizado.

*Domicilio gratis a la comuna 21.

*$4.000 adicionales fuera de la comuna 21.

DESAYUNO MEDIANO

Contenido
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Tabla 10 Ficha técnica desayuno pequeño 

 

Fuente: Los autores. 

  

Descripción Bandeja plastica  decorada con moño y globo, rellena con productos 

comestibles para desayunar y de confiteria.

Tangelo

Maní la especial

Chocolatina Jumbo

Galletas Tosh

Café o chocolate 

Omelette jamon y queso

Sándwich

Presentación 

comercial

Condiciones 

de 

conservación y 

consumo

*Los productos sellados se deben consumir antes de la fecha de 

vencimiento que se encuentra al respaldo del empaque.

*Los alimentos procesados se deden consumir en el lapso de las 24 horas 

despues de recibido el producto.

Consumidores 

potenciales

Apto para consimidores que toleren el azucar, los lacteos, las grasas, y las 

harinas.

Incluye

*Tarjeta dedicatoria con mensaje personalizado.

*Domicilio gratis a la comuna 21.

*$4.000 adicionales fuera de la comuna 21.

DESAYUNO PEQUEÑO

Contenido
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Tabla 11 Ficha técnica productos adicionales 

 

Fuente: Los autores. 

3.1.2 Metodología para el estudio de la ingeniería del proyecto 

Ámbito del proyecto: el presente proyecto de grado tiene como objetivo principal 

Producir y comercializar desayunos sorpresa para las personas del oriente de Cali, 

facilitando la preparación de regalos para ocasiones especiales. Por lo cual se 

enmarca en el sector comercio de la ciudad.  

Para determinar lo anteriormente planteado, el grupo de estudio realizó una 

encuesta dirigida a la población objetivo, para determinar la demanda y sus 

características, además de consultas con herramientas como resultados de 

investigaciones del DANE, Confecamaras, noticas económicas sobre el desarrollo 

económico de la ciudad, entre otros. 

Tamaño del proyecto: se estima despachar a domicilio alrededor de 10 desayunos 

diarios, invirtiéndoles en tiempo de producción 14 minutos por cada uno de ellos en 

el lapso de la mañana de las 5:00 am a las 10:00 am, sin embargo la 

comercialización se continua realizando todo el día desde el punto de atención al 

público o punto de venta.  

Tollas decoradas

Consta de una tolla blanca bordada con el nombre del agasajado y el 

motivo de la ocasión.

Mug's

Pocillo de porcelana personalizado con nombre y mensaje o con 

motivo de una ocasión especial 

Rosas Ramillete de rosas 

Cupcakes mini ponque decorado con crema chantilly

Globos metalizados Globo metalizado con mensaje especial

Peluches

muñecos rellenos de algodón con motivos como: osos, perritos, 

sapos, micos, entre otros

PRODUCTOS ADICIONALES
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Tras identificar los insumos y materiales que componen cada uno de los productos 

se aprecia a continuación el costo de producción por unidades, mano de obra, 

costos indirectos de fabricación, precios y Utilidades. 

Tabla 12 Costos desayuno pequeño 

  

Fuente: Las autoras 

Como se puede apreciar el costo de venta del desayuno pequeño tiene un margen 

de ganancia del 146%, y de acuerdo al precio de venta estipulado se obtiene que el 

costo equivale del 41% al precio de venta, y la utilidad bruta corresponde al 59%. 

  

INSUMOS CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO

VALOR 

TOTAL

Tangelo 1 500 500

Maní la especial 1 700 700

Chocolatina Jumbo 1 1.000 1.000

Galletas Tosh 1 450 450

Café o chocolate 1 1.500 1.500

Omelette jamon y queso 1 1.500 1.500

Sándwich 1 1.500 1.500

TOTAL 7 7.150 7.150

PRECIO DE VENTA 35.000     

COSTO DE VENTA 6.008

MANO DE OBRA 7.450

COSTO  INDIRECTO DE FABRICACIÓN 754

COSTO TOTAL 14.212

UTILIDAD BRUTA 20.788    146%

DESAYUNO PEQUEÑO
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Tabla 13 Costos desayuno mediano 

 

Fuente: Las autoras 

Como se puede apreciar el costo de venta del desayuno mediano tiene un margen 

de ganancia del 240,74%, y de acuerdo al precio de venta estipulado se obtiene que 

el costo equivale del 29% al precio de venta, y la utilidad bruta corresponde al 71%. 
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Tabla 14 Costos desayuno grande 

 

Fuente: Las autoras 

Como se puede apreciar el costo de venta del desayuno mediano tiene un margen 

de ganancia del 240,74%, y de acuerdo al precio de venta estipulado se obtiene que 

el costo equivale del 29% al precio de venta, y la utilidad bruta corresponde al 71%. 

Por otra parte, de acuerdo a las proyecciones financieras, se calcula el punto de 

equilibrio, con el objetivo de establecer un nivel de producción mensual que permita 

obtener rentabilidad y plantear una meta mensual de producción. 

Tabla 15 Punto de equilibrio en unidades 

Fuente: Las autoras. 

INSUMOS
CANTIDAD 

EN UND.

VALOR 

UNITARIO

VALOR 

TOTAL

Tangelo 1 500 0

Maní la especial 2 700 1.400

Chocolatina Jumbo 2 1.000 2.000

Galletas Tosh 1 450 450

Yogurt Alpina o Cerveza 2 550 1.100

Porción de fruta 1 1.893 1.893

Torta personal o cupcake 1 1.893 1.893

Filete o chuleta de pollo con papitas 1 4.000 4.000

Café o chocolate 1 1.500 1.500

TOTAL 12.486 14.236

PRECIO DE VENTA 75.000    

COSTO DE VENTA UNITARIO SIN IVA 11.963    

MANO DE OBRA 7.450      

COSTO  INDIRECTO DE FABRICACIÓN 754         

COSTO TOTAL 20.166    

UTILIDAD BRUTA 54.834    271,91%

DESAYUNO GRANDE
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Maquinaria y equipos requeridos: a continuación se presentan las maquinarias 

muebles, equipos y demás utensilios  requeridos para la ejecución de la operación, 

las cuales se optan por comprar a través de MercadoLibre, para ahorrar costos, 

puesto que este sitio web se comercializan productos de segunda mano en muy 

buen estado, los cuales se relacionan a continuación. 

Tabla 16 Cotización de costos de maquinarias, equipos y utensilios 

 

Fuente: Las autoras.

  

DESCRIPCION Cantidad Precio Unitario IVA Valor total

Estufa 1 210.084 39.916 250.000

Nevera 1 546.218 103.782 650.000

Horno microondas 1 126.050 23.950 150.000

Estanteria metalica 2 487.227 92.573 579.800

Silla gerencial 1 134.370 25.530 159.900

Escritorio 3 882.101 167.599 1.049.700

Archivador 2 669.849 127.271 797.120

Mesa de trabajo 3 1.510.084 286.916 1.797.000

Juego de ollas y sartenes 1 318.403 60.497 378.900

Computador All in One HP Compaq 18-4221la + Impresora All in One 3 1.764.454 335.246 2.099.700

Celular Samsung Galaxy J1 2 453.782 86.218 540.000

Vajilla 1 47.815 9.085 56.900

Cubiertos 2 134.370 25.530 159.900

Tabla de picar 2 14.286 2.714 17.000

Bandejas plásticas 6 22.689 4.311 27.000

Sanduchera 1 33.496 6.364 39.860

Cafetera 1 37.815 7.185 45.000

Licuadora 1 50.420 9.580 60.000

Silla secretarial 3 196.387 37.313 233.700

Guillotina 1 36.723 6.977 43.700

Cafetera 1 71.429 13.571 85.000

Perforadoras 2 25.042 4.758 29.800

Cosedora 3 35.798 6.802 42.600

Calculadoras 3 55.210 10.490 65.700

Licencia de Windows 10 1 352.940 67.059 419.999

Licencia Office 365 1 193.276 36.723 229.999

Licencia Antivirus  McAfee LiveSafe 1 75.546 14.354 89.900

TOTAL 8.485.864 1.612.314 10.098.178



97 

Figura 1 Estufa Haceb 4 puestos y horno a gas 

dorador 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 2). 

Figura 2 Calculadora de mesa 

 

Fuente: (Panamericana, 2016, fig. 1). 

Figura 3 Nevera Lg 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 4 Licencia Windows 10 Home 

 

Fuente: (Microsoft store, 2016, fig. 1). 

Figura 5 Juego de batería de cocina 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 
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Figura 6 Estantería metálica 

 

Fuente:(Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 7 Escritorio oficina 

 

Fuente: (Alkosto, 2016, fig. 1). 

Figura 8 Silla secretarial 

 

Fuente: (Homecenter, 2016, fig. 1). 

Figura 9 Silla gerencial 

 

Fuente: (Homecenter, 2016, fig. 1). 

Figura 10 Archivador 

 

Fuente: (Linio, 2016, fig. 1). 

Figura 11 Horno microondas 

 

Fuente: (Almacenes Éxito, 2016, fig. 1). 

Figura 12 Licuadora 
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Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 13 Sanduchera 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 14 Guillotina 

 

Fuente:(Panamericana, 2016, fig. 1) 

Figura 15 Vajilla 

 

Fuente: (Linio, 2016, fig. 1). 

Figura 16 Tabla de picar con cuchillo 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 17 Bandejas plásticas 

 

(Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 18 Cubiertos 
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Fuente: (Linio, 2016, fig. 1). 

Figura 19 Computador COMPAQ todo en uno más 

impresora hp 

 

Fuente: (Linio, 2016, fig. 1). 

Figura 20 Perforadora dos huecos 

 

Fuente: (Panamericana, 2016, fig. 1) 

Figura 21 Celular Samsung j1 

 

Fuente: (Alkosto, 2016, fig. 1). 

Figura 22 Cafetera 4 tazas 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 23 Mesa de trabajo industrial 

 

Fuente: (Mercado libre, 2016, fig. 1). 

Figura 24 Licencia Office 365 
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Fuente: (Microsoft store, 2016). 

Figura 25 Licencia Antivirus  McAfee LiveSafe 

 

Fuente: (McAfee, 2016, fig. 1). 

Figura 26 Cosedora 

 

Fuente:  (OFFICE DEPOT COLOMBIA, 2016, fig. 

1).
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Estructura: el grupo de estudio, determina que para realizar el proceso de 

producción y comercialización de desayunos y detalles sorpresa, se debe contar 

con una planta física que tenga el espacio adecuando para almacenar las materias 

primas, incorporar las áreas administrativa y contable, además de un espacio para 

tener punto de atención al cliente. Por ello se es necesario contar con una casa 

donde se pueda adaptar como oficinas en el segundo piso, y que cuenta con una 

cocina para el área de producción de los alimentos, además del área de ensamble, 

en donde se pretende dar terminación al producto, también un espacio donde se 

pueda tener vitrinas y estanterías que permitan vender a los transeúntes del sector. 

Imagen 36 Plano en 2D de la estructura 

 

Fuente: Las autoras 
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Se planea la distribución de la planta, para que esta sea la más eficiente y 

económica, al mismo tiempo más segura y satisfactoria para los empleados. Con el 

objetivo de encontrar un orden en las áreas de la empresa y de los equipos. 

Se aplica el tipo de distribución por procesos. 

Imagen 37 Plano en 2D de la estructura 

 

Fuente: Las autoras 

3.1.3 Diagramas y planes de desarrollo: se presenta a continuación un diagrama 

de bloques, donde se aprecia a nivel macro, todos los procesos de la empresa, 
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desde la iniciación de la necesidad de los clientes, pasando por solicitud del servicio, 

la preparación y transformación de los productos y servicios solicitados, hasta la 

entrega y satisfacción final a los clientes. 

Imagen 38 Mapa de macro procesos de la empresa 

 

Fuente: Los autores. 

En el anterior mapa se aprecia los procesos que desarrolla la empresa para la 

ejecución de su actividad, desde que llega el cliente, hasta que se va satisfecho, 

pasando por las áreas comercial, producción, logística, compras, atención al cliente, 

calidad, y transversalmente con la administración, finanzas y recursos humanos. 
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Imagen 39 Diagrama de Bloques 

 

Fuente: Los autores. 

Así mismo, se presenta el diagrama de flujo del proceso de la recepción de 

producción y comercialización de desayunos sorpresas, desde que se atiende la 

solicitud, hasta que se presta el servicio, a través de diversos y sistemáticos pasos. 
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Imagen 40 Diagrama del flujo del proceso 

 

Fuente: Los autores. 

1. Presentar cotización de servicio de los 
tres tipos de desayunos al cliente.

4. Chequer existencia de inventario de 
matería prima para elaboración del 
desayuno sorpresa.

5. Enviar instrucción al área de cocina para 
la producción de los alimentos.

6. Seleccionar empaques del desayuno, caja 
decorativa, desechables para alimentos, 
etc.

7. Organizar todos los productos que 
contiene el desayuno en la caja o bandeja.

8. Decorar el desayuno sorpresa con 
papelillo, moño, y bomba de latex.

9. Diseñar tarjeta dedicatoria, decuardo al 
mensaje escogido por el cliente.

10. Generar guía de envío del desayuno al 
mensajero, indicando la dirección destino 
indicada por el cliente.

2. Ingresar datos del cliente en base de 
datos.

3. Revisar disponibilidad de agenda para la 
fecha y hora programada por el cliente.

11. Relizar domicilio hasta el lugar 
solicitado, acompañado de un micro video 
y fotografias de la entrega del producto 
final.

12. Envíar registro multimedia de la entrega
del producto al cliente solicitante del 
servicio a través de la aplicación móvil 
Whatsapp.

PROCESO DE PRODUCCIÓN Y
COMERCIALIZACIÓN DE 

DESAYUNOS SORPRESA

PROCESO DE PRODUCCIÓN Y
COMERCIALIZACIÓN DE 

DESAYUNOS SORPRESA 
FINALIZADO
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3.1.4 Tecnología:  de acuerdo a la evolución que ha surgido en Colombia 

en el desarrollo de las actividades económicas, después de la llegada de la 

globalización, es indispensable para toda idea de negocio invertir e implementar las 

tecnologías de información y comunicación, para que sus procesos sean más 

óptimos. 

Para este proyecto constituye esencia hacer uso de la tecnología, debido a que se 

usa en varios procesos, tales como: 

 Gestión de ventas; utilizando las redes sociales a través de internet, tales 

como Facebook, Instagram, y WhatsApp. Para hacer uso de ellas se requiere 

de equipos de cómputo y celular Android. 

 Comunicación interna; utilizando los celulares, correos electrónicos, 

mensajería instantánea, en todas las áreas de la empresa. 

 Plataformas electrónicas; el medio ambiente externo da alcance de sus 

servicios a través de plataformas que facilitan los procesos, como es el caso 

de la sucursal virtual de los bancos, donde se consulta el estado de las 

cuentas bancarias, y así verificar ingresos y egresos. 

 Almacenamiento de datos; conjunto temporal o permanente de gran variedad 

de datos de ventas, gastos, mercadeo, contabilidad, etc. A través de espacio 

en la nube gratuito, el cual es brindado por plataformas como Dropbox, 

Google Drive, One Drive, entre otros. 

 Tareas Ofimáticas, para ello se adquiere licencia con el sistema operativo de 

Windows y Microsoft Office. 

3.1.5 Selección del equipo:  para llevar a cabo la selección del equipo, se 

realiza búsqueda de cotizaciones con proveedores de la ciudad Cali, con el fin de 
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que el costo de los fletes se pueda omitir, haciendo uso del transporte con el que 

cuenta una de las socias de la empresa. 

Las cotizaciones se realizaron a través de la página de web de cada uno de los 

proveedores escogidos: 

 Alkosto 

 Makro 

 Almacenes Éxito 

 Mercado Libre 

 Home center 

 Almacenes la 14 

Tabla 17 Cálculo de la maquinaria y equipos de cocina 

 

Fuente: Los autores. 

  

CONCEPTO DESCRIPCIÓN CANT. VALOR UND. VALOR TOTAL

Estufa Super Estufa Haceb (arezzo) 4 Puestos Y Horno A Gas Dorador 1 250.000      250.000          

Nevera Nevera Lg En Perfectas Condiciones 1 700.000      700.000          

Horno microondas Horno Microondas 0.7 Pc Blanco SIMPLY 1 152.900      152.900          

Cafetera Cafetera 4 Tazas Negra Ref: Bvstdcdr5b-013 1 85.000        85.000            

Licuadora Licuadora Clásica De 3 Velocidades Oster 004655-013-000 1 159.900      159.900          

Juego de ollas Cocina Juego De Pro Por Batería De Cocina Antiadherente 1 378.900      378.900          

Vajilla Vajilla En Vitroceramica Redonda 4 Puestos 16 Piezas 1 56.900        56.900            

Cubiertos Cubiertos Set x 24 Piezas + Soporte Expressions Tabletop Dcb024b004-Plateado2 79.950        159.900          

Tabla de picar Tabla De Cocina Para Picar Anti-baterial Incluye Cuchillo 2 8.500           17.000            

Bandejas plásticas Bandejas plásticas 6 4.500           27.000            

17 1.876.550  1.987.500      TOTALES
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Tabla 18 Cálculo de los equipos de oficina 

 

Fuente: Los autores. 

3.1.6 Calculo de cantidades de materia prima e insumos:  las cantidades 

de materia prima requeridas para el proceso de producción de los alimentos que 

componen la canasta de obsequios de los desayunos se estiman dependiendo de 

la variación de la demanda, en temporada baja y sobre todo en épocas del año 

donde hay celebraciones o acontecimientos tradicionales. 

El área de compras es responsable por las diferentes fases de control de los 

materiales para la elaboración de los productos, con base en esto desde la 

experiencia real de una de las socias se hace un estimado preciso de las cantidades 

requeridas para su elaboración. 

  

CONCEPTO DESCRIPCIÓN CANT. VALOR UND. VALOR TOTAL

Estanteria metalica Estantería Metálica Sin Tornillos 176x90x40 Cm 1000kg 2 289.900      579.800          

Silla secretarial Silla Profesional Con Brazos Paño Negro Asenti 4 77.900        311.600          

Silla gerencial Silla Ejecutiva cromada Con Brazos Malla Negro Asenti 1 159.900      159.900          

Escritorio Escritorio Movil INVAL ESM6703 Wengue/Humo 5 349.900      1.749.500      

Archivador Archivador Metalico Vertical Suministros Orion 4 Gavetas 55x46x1.28 Color Negro2 398.560      797.120          

Computador All in One HP Compaq 18-4221la + Impresora All in One Deskjet 2545 + Cartucho HP 662-Negro6 699.900      4.199.400      

Celular Celular Samsung Galaxy J1 mini DS 3G Negro 1 299.900      299.900          

21 2.275.960  8.097.220      TOTALES
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Tabla 19 Cálculo de materias primas desayuno grande 

 

Fuente: Los autores. 

Tabla 20 Cálculo de materias primas desayuno mediano 

 

Fuente: Los autores. 

  

ITEM VALOR

Tangelo 500              

Maní la especial 700              

Chocolatina Jumbo 1.000          

Galletas Tosh 600              

Yogurt Alpina o Cerveza 1.200          

Porción de fruta 2.000          

Torta personal o cupcake 2.000          

Filete o chuleta de pollo con papitas 3.000          

Café o chocolate 1.500          

Decoración y empaque 5.000          

TOTAL 17.500        

DESAYUNO GRANDE

ITEM VALOR

Tangelo 500              

Maní la especial 700              

Chocolatina Jumbo 1.000          

Galletas Tosh 600              

Yogurt Alpina o Cerveza 1.200          

Sándwich 1.500          

Torta personal o cupcake 2.000          

Omelette jamon y queso 1.500          

Café o chocolate 1.500          

Decoración y empaque 5.000          

TOTAL 15.500        

DESAYUNO MEDIANO
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Tabla 21 Cálculo de materias primas desayuno pequeño 

 

Fuente: Los autores. 

Tabla 22 Cálculo de cantidades de materiales productivos 

 

Fuente: Los autores. 

3.2 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 

La idea de negocio estará ubicada en el suroccidente colombiano, en el 

departamento del Valle del Cauca, Municipio de Cali, Ciudad de Cali, Sector Oriente 

ITEM VALOR

Tangelo 500              

Maní la especial 700              

Chocolatina Jumbo 1.000          

Galletas Tosh 600              

Café o chocolate 1.500          

Omelette jamon y queso 1.500          

Sándwich 2.000          

Decoración y empaque 4.000          

TOTAL 11.800        

DESAYUNO PEQUEÑO
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Barrio Desepaz, en la Carrera. 25 C BIS No. 122-19, Local con 120Mt2 construidos, 

distribuido y adecuado para el desarrollo de dicha actividad económica.  

Imagen 41 Localización del proyecto barrio Desepaz 

 

Fuente: (Google, 2016, fig. 1). 

Macro localización: el Suroccidente Colombiano, en especial el valle del Cauca, 

es una de las regiones más ricas y desarrolladas del país, con costa hacia el océano 

Pacifico donde se ubica el puerto de Buenaventura el más importante y vitrina de 

Colombia por el pacífico, por el alto registro de ingreso y salida de mercancías, con 

excelentes vías de acceso y comunicación tanto al interior de la región como a nivel 

nacional, al igual variedad de medios de transporte, terrestre y aéreo, lo que facilita 

y optimiza recursos a  los diferentes sectores económicos. 

El departamento del valle del Cauca, además de ser uno de los departamentos más 

poblados del país, por sus diferentes características climáticas y topográficas, con 

una temperatura promedio de 25 grados centígrados, entre otros aspectos han 

hecho que se convierta en una región atractiva para inversionistas, emprendedores 

y pobladores de los departamentos cercanos que buscan mejores alternativas de 

vida, crecimiento personal y económico. Razón por la que el departamento y en 
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especial la capital Santiago de Cali, dispone de un mercado amplio de todo tipo de 

productos, materias primas y servicios, al igual que la mano de obra requeridos para 

desarrollar actividades empresariales desde cualquier categoría y actividad 

económica.  

Es así como lo indica la página web de Procolombia “Oportunidades de Inversión 

en Cali”  

Ubicación geoestratégica: la cercanía a Buenaventura, principal puerto comercial 

sobre el Océano Pacífico, permite proveer el mercado interno colombiano y exportar 

a los diferentes mercados internacionales de una manera costo – eficiente. 

Economía destacada: el departamento aporta cerca del 10% del PIB colombiano 

y cuenta con la canasta exportable más diversificada del país, permitiéndole estar 

mejor preparado frente a las coyunturas externas. 

Clima de inversión: más de 100 multinacionales han instalado sus plantas de 

producción o centros de servicios en el departamento y exportan a diversos 

mercados. Además de los incentivos nacionales, diferentes municipios les ofrecen 

exenciones de hasta el 100% en impuestos locales a las que generen nuevos 

empleos. 

Excelente recurso humano: el Valle tiene una población de 4´613.684, entre ésta 

más del 60% son menores de 45 años, 53% de fuerza laboral y más de 25.000 

profesionales graduados anualmente. Sólo Cali, ofrece más de 200 programas de 

pregrado, más de 40 maestrías y 12 doctorados. Complementariamente, existen 13 

centros de I+D+i reconocidos internacionalmente. 

Sólida infraestructura y conectividad: 2 parques tecnológicos, 5 zonas francas 

en la región, más de 40 zonas y parques industriales, 5 instalaciones portuarias 

marítimas, segundo aeropuerto internacional más importante del país con 76 vuelos 

internacionales semanales, 7.600 Km de carreteras, 500 Km de vías férreas 
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concesionadas y decenas de proveedores de servicios públicos y de 

comunicaciones de clase mundial. 

Costos competitivos: el Valle del Cauca y su capital tienen ventajas competitivas 

en relación a costo-beneficio, por la amplia disponibilidad de recurso humano, 

bienes raíces y sólida infraestructura. 

Alta calidad de vida: además de 20 colegios bilingües, el sistema de transporte 

masivo, 2 de las mejores 45 clínicas latinoamericanas, 6 clubes campestres, 4 

campos de golf y el segundo destino gastronómico de Colombia; Cali ofrece uno los 

menores costos de vida frente a otras ciudades de Latinoamérica (Procolombia, 

2017). 

Micro localización: el barrio Desepaz (Desarrollo, seguridad y Paz) se ubica en el 

oriente de la ciudad de Cali, comuna 21 en el extremo oriente de la ciudad. 

La idea de negocio se dirige a la población del oriente de Cali, el barrio Decepas es 

el foco, puesto que es donde surge la idea, y donde se da a conocer rápidamente, 

además  por costos de arrendamiento que son muchos más bajos comparados con 

otros del oriente, como Valle grande, Compartir, Ciudadela del Rio, Remansos de 

Comfandi, entre otros barrios aledaños. 

La comuna 21 cuenta además de otras vías de ingreso alternas, con una vía 

principal de acceso directo, la carrera 25 y al interior la calle 121, pavimentadas y 

de alto tráfico, estas conectan de norte a sur dicha comuna, por lo que también 

permite acceso directo por ambos laterales al barrio Decepas, que cuenta con muy 

buena cobertura de transporte público con variadas rutas del Masivo Integrado de 

Occidente Mío, amplia cobertura de taxis, moto taxis, entre otros medios que 

ofrecen facilidad y dinamismo para acceder a los diferentes puntos de distribución 

de los servicios, de igual manera para la consecución de implementos e insumos y 

otros requerimientos para el proyecto, esto teniendo en cuenta que también se 

encuentra una gama de autoservicios con variedad de productos a precios 
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competitivos tales como: Comfandi, el Rendidor, el Jardín, Súper Inter, la gran 

Colombia, etc. 

Entre otras ventajas del sector es se encuentra la existencia de una inspección de 

policía, centros de salud, iglesias, colegios públicos y privados, un polideportivo, se 

cuenta con redes eléctricas, alcantarillado, gas natural, servicio de recolección de 

basuras. 

Esta comuna concentra el 4,5% de la población total de la ciudad en un área que 

corresponde al 4% de la ciudad., es decir 92.170 habitantes, de los cuales el 47,8% 

son hombres (44.057) y el 52,2% restante mujeres (48.113). Esta distribución de la 

población por género es similar al que se presenta para el consolidado de Cali 

(47,1% son hombres y las 52,9 mujeres). El número de habitantes por hectárea –

densidad bruta- es de 190,9 cifra superior a la densidad bruta para Cali (168,7) 

(Municipio de Santiago de Cali, 2008, p. 4). Razón por la que es viable considerar 

la propuesta de contratar el personal requerido que sea residente del mismo sector, 

para optimizar tiempo y dinero. 

Demografía social: los usos del suelo de la comuna 21 se encuentran establecidos 

mediante el acuerdo 17 de 1993,  El cordón ecológico que bordea la comuna que 

tenga como uso fundamental el recreativo. El uso del suelo principalmente ha dado 

un uso a la vivienda de interés social complementado con uso comercial y servicios 

institucionales, estos suelos son de tipo sedimentario y cabe rescatar que fueron 

formados por el arrastre de sólidos del rio cauca. 

Dimensión económica: estratificación: “En cuanto a la estratificación de las 

viviendas de esta comuna, tenemos que el estrato más común es el 1 (estrato 

moda), mientras que el estrato moda para toda la ciudad es el 3, el estrato 1 es 

aquel que presenta una mayor proporción del total de lados de manzanas de esta 

comuna (80,7%). No hay presencia de estratos 3, 4, 5 ó 6” (Municipio de Santiago 

de Cali, 2008, p. 6). 
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3.3 TAMAÑO DEL PROYECTO 

Dimensión y características del mercado: la idea de negocio se dirige a la 

población del oriente de Cali, la cual cuenta con una población alrededor del 37,3% 

de la total en la ciudad, estimándose así una demanda de 837.250 personas y que 

según los análisis de las encuestas realizadas gran parte de esta población está 

interesada en obtener el servicio. 

Tecnología del proceso productivo: como valor agregado al servicio se espera que 

la página web de la empresa permita subir fotos y micro videos de las entregas 

realizadas de acuerdo al pedido de cada cliente, en donde con un usuario asignado 

al cliente según el número de la solicitud de servicio y factura de venta  ingresa a la 

plataforma donde podrá  verlos de forma privada, esto se logra gracias a la 

disponibilidad de equipos y accesorios tecnológicos como video-cámaras, celulares, 

redes sociales y otros medios que hacen que cada día sea una  oportunidad de 

mejora para los empresarios y emprendedores. 

Disponibilidad de insumos y materia prima: la materia prima a utilizar son 

productos de buena calidad y de reconocimiento para los consumidores, mediante 

la búsqueda de supermercados que ofrezcan calidad alta a precios bajos, esto para 

garantizar el precio de venta bajo que se planea ofertar a los clientes, siendo así 

principales proveedores supermercados como el Rendidor, Súper Inter, La gran 

Colombia, distribuidor de la galería Santa Elena, que están ubicados dentro del 

mismo sector. Además de contactar con las vendedoras que normalmente surten 

las tiendas de barrio, para realizar compras directas de productos Alpina, 

Colombina, Zenú, entre otros, que serán los aliados estratégicos para brindar el 

precio de venta planeado. 

Financiamiento del proyecto: para la inversión inicial del proyecto, se requiere que 

la estructura de financiamiento este compuesta por 80% recursos propios, y 20% 
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crédito bancario, en donde los socios deben disponer de un total de inversión de 

$81.828.138, y crédito con el banco de $20.457.035. 

Sin embargo, también se contempla la posibilidad de que el proyecto sea 

presentado ante la oficina de emprendimiento del Fondo emprender de Cali. “El 

Fondo Emprender es un fondo de capital semilla creado por el Gobierno Nacional 

en el artículo 40 de la Ley 789 del 27 de Diciembre de 2002: por la cual se dictan 

normas para apoyar el empleo y ampliar la protección social y se modifican algunos 

artículos del Código Sustantivo de Trabajo. 

Es así como el Fondo Emprender se constituyó como una cuenta independiente y 

especial adscrita al Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA, el cual será 

administrado por esta entidad y cuyo objeto exclusivo será financiar iniciativas 

empresariales que provengan y sean desarrolladas por aprendices o asociaciones 

entre aprendices, practicantes universitarios o profesionales que su formación se 

esté desarrollando o se haya desarrollado en instituciones que para los efectos 

legales, sean reconocidas por el Estado de conformidad con las Leyes 30 de 1992 

y 115 de 1994 y demás que las complementen, modifiquen o adicionen. 

El Fondo Emprender se rige por el Derecho privado, y su presupuesto está 

conformado por el 80% de la monetización de la cuota de aprendizaje de que trata 

el artículo 34 de la Ley 789 de 2002, así como por los aportes del presupuesto 

general de la nación, recursos financieros de organismos de cooperación nacional 

e internacional, recursos financieros de la banca multilateral, recursos financieros 

de organismos internacionales, recursos financieros de fondos de pensiones y 

cesantías y recursos de fondos de inversión públicos y privados” (Fondo emprender, 

2016, párr. 1-4). 



118 

4 ORGANIZACIONAL Y LEGAL 

Se planea crear desayunos sorpresa de amor y sabor, una empresa por sociedad 

de acciones simplificadas, del sector servicios oficialmente constituida mediante 

registro mercantil y documentos constitutivos requeridos ante la cámara de 

comercio de Cali. 

Se citan a continuación las normas y leyes que deben tener en cuenta para la 

constitución y puesta en marcha de la empresa: 

REQUISITOS PARA CONSTITUIR UNA S.A.S DE CONFORMIDAD CON LA LEY 

1258 DE 2008: el artículo 5 de la ley  1258 de 2008 indica que el documento de 

constitución deberá contener por lo menos los siguientes requisitos: 

1. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o 

municipio donde residen). 

2. Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras 

“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S. 

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se 

establezcan en el mismo acto de constitución. 

4. El término de duración, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el 

acto de constitución, se entenderá que la sociedad se ha constituido por 

término indefinido. 

5. Una enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos 

que se exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial 

o civil, lícita. Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que 

la sociedad podrá realizar cualquier actividad lícita. 

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de 

las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas 

deberán pagarse. 
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7. La forma de administración y el nombre, documento de identidad y las 

facultades de sus administradores. En todo caso, deberá designarse cuando 

menos un representante legal. 

La falta de uno o más requisitos en el documento de constitución, impide la 

inscripción de la constitución y ocasiona la devolución de todos los documentos por 

parte de la Cámara de Comercio (Cámara de Comercio de Cali, s. f., párr. 2-4).  

Los permisos legales que debe tener la empresa: 

Registro Único Tributario RUT 

¿En qué momento debo inscribirme en el RUT?   

Tratándose de nuevos obligados, la inscripción deberá efectuarse: 

En forma previa al inicio de la actividad económica. 

Al cumplimiento de obligaciones administradas por la DIAN. 

A la realización de operaciones en calidad de importador, exportador o usuario 

aduanero. 

Las personas naturales que en el correspondiente año gravable adquieran la calidad 

de declarantes del impuesto sobre la renta y complementarios, tendrán plazo para 

inscribirse en el Registro Único Tributario hasta la fecha de vencimiento prevista 

para presentar la respectiva declaración. Lo anterior, sin perjuicio de la obligación 

de registrarse por una calidad diferente. (DIAN, 2007, párr. 8).  

Documentos que se deben llevar para solicitar el RUT 

 “Documento de identificación del representante legal 

 Documento de constitución 

 Certificado de existencia y representación de Cámara de Comercio 

actualizado. 
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 Consorcios y uniones temporales” (Gerencie, 2014, párr. 46). 

Autorizar o habilitar la numeración de las facturas ante la DIAN: las personas 

obligadas a expedir facturas, deben acercarse a las oficinas de la DIAN y solicitar la 

Resolución de Facturación, pues esta no se puede realizar de manera virtual. A 

continuación, se exponen los pasos que debe seguir para realizar este trámite. 

Tal como lo establece el Estatuto Tributario, todas las personas o entidades que 

tengan la calidad de comerciantes, ejerzan profesiones liberales o presten servicios 

inherentes a estas, o enajenen bienes producto de la actividad agrícola o ganadera, 

deberán expedir factura o documento equivalente, y conservar copia de la misma 

por cada una de las operaciones que realicen, independientemente de su calidad 

de contribuyentes o no contribuyentes de los impuestos administrados por la DIAN. 

Por ello, las personas o entidades obligadas a expedir factura deberán solicitar 

autorización o habilitación de la numeración ante la DIAN, también conocida como 

solicitud de Resolución de Facturación, correspondiente a su residencia o domicilio 

fiscal, cuando se expidan por medio de talonarios o por computador. Para ello, los 

interesados o sus apoderados deberán presentar la solicitud por intervalos de 

numeración consecutiva ante la Administración respectiva, ya sea personalmente o 

a través de correo certificado (Actualícese, 2015, párr. 1-3). 

Los impuestos que debe pagar para la creación y su funcionamiento: no se 

debe pagar ningún impuesto para la creación, solamente se debe pagar el registro 

en la cámara de comercio de acuerdo a los activos que se van a registrar. 

Para su funcionamiento se debe pagar registro a Invima puesto que la empresa 

comercializa y fabrica productos alimenticios. 

Registros y permisos sanitarios-INVIMA: en Colombia, la fabricación, 

importación, exportación, envase y comercialización de algunos productos de 

consumo humano está regulado por la legislación sanitaria y se requiere un registro 

ante el INVIMA –Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos–, 
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registro que permite avalar la calidad del producto y su aptitud para el consumo 

humano. 

Renovación anual de la matrícula mercantil: la renovación debe hacerse cada 

año, entre el 1º de enero y el 31 de marzo, ante la Cámara de Comercio. Este trámite 

puede realizarlo a través de la página web www.camaramedellin.com y en el menú 

Registro Empresarial seleccione el link Registro Mercantil y por último Renovación 

Virtual. ARTÍCULO 33. Código de Comercio. “. La matrícula se renovará 

anualmente, dentro de los tres primeros meses de cada año. El inscrito informará a 

la correspondiente cámara de comercio la pérdida de su calidad de comerciante, lo 

mismo que cualquier cambio de domicilio y demás mutaciones referentes a su 

actividad comercial, a fin de que se tome nota de ello en el registro correspondiente. 

Lo mismo se hará respecto de sucursales, establecimientos de comercio y demás 

actos y documentos sujetos a registro”. 

Registro de marca-Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). La marca 

es un signo distintivo, sirve para diferenciar en el mercado productos, servicios y 

permitir a los consumidores hacer una buena elección de aquello que desean 

consumir en relación con los demás productos o servicios que se ofrecen en el 

mercado por parte de los competidores. El registro que se realiza para proteger el 

derecho al uso exclusivo de un signo distintivo se debe hacer ante la 

Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), el otorgamiento de este registro 

protege la titularidad y exclusividad del signo durante el término de diez años, 

renovable por términos iguales. El derecho al uso exclusivo comprende la facultad 

del titular de impedir que terceros no autorizados usen el signo o signos 

similarmente confundibles para los mismos bienes o servicios o aquellos vinculados 

competitivamente. Esta facultad se ejerce mediante las acciones judiciales ante los 

jueces civiles del circuito y/o las acciones administrativas respectivas 

(«tramites_constitución_empresas.pdf», s. f., p.  69). 
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Impuestos durante el funcionamiento: en el momento que la empresa inicie sus 

actividades comerciales, deberá tener presente la declaración de los siguientes 

tributos ante el estado y municipio. 

Impuesto de industria y comercio: la empresa por su Actividad comercial 307-00 

Demás actividades de servicios, debe declarar ante el municipio de Santiago de 

Cali, anualmente el 1.0 x 1000 de los ingresos que percibió en un periodo gravable. 

Y sobre el valor liquidado, calcular el 15% de avisos y tableros, la suma de ambos 

se deberá cancelar en efectivo en las fechas estipuladas por la hacienda municipal. 

Impuesto de renta y complementarios: la empresa debe pagar al estado 

anualmente 45% del patrimonio líquido obtenido durante un periodo gravable. 

Responsable del impuesto sobre el ventas IVA: la empresa deberá realizar 

anticipos de IVA cada cuatro meses, y al final liquidar el saldo final del 19% de los 

ingresos gravados durante el periodo fiscal. 

Requisitos para el registro de la marca o razón social de la empresa: 

“LA SECRETARIA DE HACIENDA DE LA ALCALDÍA: 

1. Registro de Industria y Comercio. 

2. Registro de Uso del Suelo, Condiciones Sanitarias y de Seguridad. 

¿Qué aspectos debo tener en cuenta previamente a la presentación de la solicitud 

de registro? 

Con anterioridad a la presentación de la solicitud deben tenerse en cuenta los 

siguientes aspectos: 

Elegir la marca: La marca debe ser fuerte, que perdure en el tiempo. Puede reflejar 

los valores de la empresa, puede contener diferentes elementos nominativos o 

gráficos. Una vez elegida es importante constatar que sea registrable. (Ver artículos 

134, 135, 136 y 137 de la Decisión 486 de la Comisión de la Comunidad Andina). 
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Clasificar los productos o servicios: Debe elegir los productos o servicios que 

distinguirá la marca y clasificarlos según la Clasificación Internacional de Niza. 

También puede acudir a motores que le faciliten dicha clasificación como el MGS 

Gestor de productos y servicios de Madrid. 

Realizar la búsqueda de antecedentes marcarios: Para verificar si existen 

registradas o solicitadas con anterioridad marcas iguales o parecidas que 

identifiquen iguales o semejantes  productos o servicios que puedan obstaculizar el 

registro de su marca, es recomendable realizar esta búsqueda antes de solicitar el 

registro de la marca, los resultados le ayudarán en el proceso de elección de la 

marca y  en la  decisión de registrarla. 

El pago de la tasa oficial: Los trámites ante la Superintendencia son servicios que 

comportan un valor llamado tasa. La Superintendencia expide anualmente una 

Resolución en la cual fija las Tasas asociadas a los trámites y servicios de Propiedad 

Industrial. 

Las tasas son únicas. Es decir que usted solo las tendrá que pagar una sola vez: al 

momento de presentar la solicitud. En dicho pago irán incluidos los costos asociados 

al primer examen de la solicitud, a las notificaciones, a la publicación de la solicitud 

en la Gaceta de la Propiedad Industrial y, muy importante, a la expedición del 

certificado de registro. 

Existen otras tasas que se pueden causar si el solicitante desea hacer cambios 

durante la solicitud de registro, tales como modificaciones, correcciones, 

divisionales, licencias de uso y prioridades. 

El diligenciamiento del formulario correspondiente: La Superintendencia dispone de 

formularios para los trámites que adelanta, los cuales incluyen toda la información 

y documentación que se debe aportar” (SIC, 2016, párr. 10-17). 
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4.1 DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 

Empresa productora y comercializadora de desayunos sorpresas, su nicho de 

mercado focaliza hacia  el oriente de Cali, con precios favorables que generen 

rentabilidad tanto para la empresa como asequibilidad para sus consumidores, 

además de un excelente servicio al cliente. 

El modelo de negocio estimado para la empresa es virtual, a través de una página 

web, pagina en Facebook, Instagram y WhatsApp. También con presencia física, 

donde se pretende presentar personalmente un catálogo con precios, promociones, 

características y diseños de cada uno de los desayunos sorpresa y detalles a 

comercializar, esto con el fin de capturar el público tradicional y conservador que no 

tiene la cultura de realizar compras por redes sociales. 

Los costos en los que se incurren para la creación de la empresa, inicialmente son 

para la obtención de los materiales de decoración y de alimentos, junto con mano 

de obra encargada de la elaboración, decoración del desayuno y otra para la 

distribución del producto hacia el lugar de destino, además de las instalaciones y 

para la parte operativa de cocina, la administrativa, y ventas. Para hacer que la 

empresa sea rentable y sostenible, se hará uso de estrategias de ventas optimas 

que permitan lograr la meta de despachar por lo menos 450 pedidos mensuales, 

para que el margen de utilidad sea aprovechado para invertir en publicidad que haga 

que las ventas sean cada vez más frecuentes y se alcance un máximo de 900 

pedidos mensuales. 
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4.1.1 Misión:  Proveer a nuestros clientes, un servicio de desayunos 

sorpresas como la mejor opción de regalo, de manera rápida, oportuna, y con 

sentido de inclusión social, agregando valor al adaptarnos a sus necesidades. 

4.1.2 Visión:  Para el 2024, ser una empresa líder en el mercado de 

desayunos sorpresa en la ciudad de Cali, prestando un servicio de excelente 

calidad. 

4.1.3 Valores corporativos:  A continuación se listan los valores que debe 

culturizar la empresa en sus colaboradores y clientes. 

Compromiso con el cliente: actuar en pro de los objetivos organizacionales 

permitirá la generación de valor para empleados y clientes, el cliente es nuestra 

razón de ser el cual deberá estar 100% satisfecho con los pedidos, deseos y 

expectativas generadas de acuerdo al servicio de su elección. 

Mejoramiento continuo: Proceso de actuación y evaluación constante adquirido 

por cada integrante de la empresa para alcanzar el mayor nivel en la calidad de los 

productos, es a su vez el compromiso que la empresa tiene con sus clientes y 

colaboradores se hace uso de la ética profesional y diseños de planes de desarrollo 

técnico y personal haciendo que los procesos internos de la empresas reflejen una 

perspectiva de calidad hacia el cliente externo. 

Compromiso: actuar en pro de los objetivos organizacionales permitirá la 

generación de valor para empleados y clientes. 

Orientación al cliente: al cliente es nuestra razón de ser el cual deberá estar 100% 

satisfecho con los pedidos, deseos y expectativas generadas de acuerdo al servicio 

de su elección. 
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Participación: acción y efecto de tomar parte en algo, o de hacer partícipe a alguien 

más sobre algo, lo que quiere decir, noticiar o informar acerca de algún suceso 

(Definiste, 2014). La opinión de los colaboradores es trascendental para contribuir 

a la innovación de los procesos técnicos y administrativos haciendo uso de la  

democracia, se estimula una escucha continua teniendo como resultado una buena 

toma de decisiones e igualdad de oportunidades. 

Proactividad: significa tomar la iniciativa, anticiparse a los hechos, ser responsable 

por lo que suceda y decidir en cada momento (Soto, s. f.). El desempeño dinámico 

y creativo permite generar una propuesta de valor dinámica orientada a transformar 

las ideas en acciones permitiendo el desarrollo continuo de la empresa. 

4.1.4 Filosofía de trabajo: la filosofía de trabajo que manejará la empresa, para 

darle un potencial atractivo a nuestros colaboradores estará basada en la teoría z 

de William Outchi La teoría Z “es participativa y se basa en las relaciones humanas, 

pretende entender al trabajador como un ser integral que no puede separar su vida 

laboral de su vida personal, por ello invoca ciertas condiciones especiales como la 

confianza, el trabajo en equipo, el empleo de por vida, las relaciones personales 

estrechas y la toma de decisiones colectiva, todas ellas aplicadas en orden de 

obtener un mayor rendimiento del recurso humano y así conseguir mayor 

productividad empresarial, se trata de crear una nueva filosofía empresarial 

humanista en la cual la compañía se encuentre comprometida con su gente” (López, 

2001, párr. 4). 

Ya que nuestros colaboradores son los que estarán la mayor parte del tiempo a 

nuestro lado buscamos que los empleados se sientan a gusto y como en casa, que 

hagan de la empresa una parte importante de sus vidas para que exploten todo su 

potencial en contribuir con los procesos que hacen que la empresa se visualice 

como líder en el mercado de los detalles y desayunos sorpresa para la ciudad de 

Cali y en especial el sector oriente. 
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En consecuencia, permitirá que las dificultades, diferencias de personalidad y 

carácter puedan ser superadas gracias a la comunicación y confianza que deberá 

existir entre compañeros de trabajo.  

Gracias a la teoría z descrita se concluye que la filosofía de trabajo estará 

encaminada al trabajo en equipo y al sentido de pertenencia por la empresa con 

unos objetivos claramente identificados que permitan la culturización y optimización 

de los resultados previstos gracias a los valores corporativos descritos 

anteriormente y que deberá poseer cada miembro de la organización. 

Imagen 42 Logo de Amor y sabor S.A.S 

 

Fuente: Laser digital 

4.1.5 Competencias organizacionales: toda organización debe tener 

competencias que la identifique a ella, sus clientes y colaboradores, es por ello que 

se presente a continuación las competencias necesarias para lograr una cultura 

dentro de la organización. 

Creatividad e innovación: personas talentosas darán lugar a la innovación 

continua del desarrollo de cada proceso y actividades de la empresa, gracias a su 
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capacidad para proponer soluciones y a su imaginación harán posible cada idea 

que surja del cliente y así mismo ofrecerá una idea clara de cómo transmitir los 

sentimientos que el cliente quiera celebrar. 

Tolerancia al estrés: “es la habilidad de enfrentarse al estrés o la adversidad y 

volver a levantarte” (Goodman, 2017). Se pretende que el empleado mantenga un 

carácter firme ante la acumulación y exceso de tareas o actividades. 

Comunicación asertiva: es un tipo de diálogo que potencia la empatía entre el 

emisor y el receptor, por tanto, se produce un acercamiento en las posturas 

personales lo que potencia el entendimiento mutuo (Maite Nicuesa, 2015). Influye 

en las relaciones tanto personales como laborales orientada al cliente permite un 

mayor nivel de satisfacción. 

Trabajo en equipo: disposición para participar como miembro integrado en un 

grupo (dos o más personas) para obtener un beneficio como resultado de la tarea a 

realizar, independientemente de los intereses personales (Benicio Orozco, s. f.). Es 

uno de los valores más importantes pues permitirá dar excelentes resultados en la 

exigencia y calidad de los pedidos que realicen los clientes. 

4.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

La estructura organizacional estará compuesta por departamentos para que 

permitan la interacción conjunta de cada eslabón de la cadena productiva y obtener 

completo control mediante un orden adecuado de las actividades realizadas por la 

organización que permita alcanzar metas y objetivos propuestos. 

Imagen 43 Organigrama 
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Fuente: Los autores 

Procesos operativos: el área administrativa se encarga de buscar estrategias que 

permitan alcanzar el equilibrio de las ventas, además se encarga de suministrar 

información pertinente a los pedidos y sugerencias emitidas por parte de los 

clientes, se encarga del área contable. 

Número de personas que deben incorporarse (edad, sexo, etc.): se necesitan 5 

personas, para cubrir los cargos que se mencionan a continuación: 

 Administrador: Hombre o mujer entre 20 y 35 años. 

 Auxiliar administrativo y contable: Mujer entre los 18 y 25 años. 

 Auxiliar Logístico: Mujer entre 18 y 25 años. 

 Auxiliar de cocina: Mujer entre 30 y 45 años. 

 Mensajero: Hombre entre 18 y 28 años. 

 Las cualidades que debe tener el candidato son clasificadas según el cargo 

a desempeñar a continuación. 

¿Qué deben hacer los empleados? 

 Cargo de administrador: Dirigir y coordinar las acciones del equipo de 

trabajo y realizar directamente las tareas que así lo requieran, para el 

cumplimiento de las funciones asignadas, en el ámbito de la organización. 
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 Cargo de auxiliar administrativo y contable: Realizar las actividades 

administrativas de archivo y control, elaboración de cartas y 

correspondencia, registrar las transacciones contables, verificar su adecuada 

contabilización, elaborar nómina y liquidar pago de seguridad social. 

 Cargo de auxiliar logístico: Revisar y atender los requerimientos del área 

de cocina, realizar la compra de insumos y materiales, control y seguimiento 

de rutas estratégicas de pedidos a cargo del mensajero, encargado de 

estrategias de venta, promociones BTL y publicidad en la web. 

 Cargo de auxiliar de cocina y decorador: liderar todos los procesos de 

calidad y producción, elaborando cada pedido según el orden de compra y 

presentación. 

 Cargo de Mensajero: encargado de la distribución de los desayunos y 

detalles sorpresa en todo el oriente de Cali de acuerdo a rutas estratégicas y 

tiempos estimados de entrega. 

4.2.1 Descripción de puestos:  las cualidades que debe tener el candidato 

son clasificadas según el cargo a desempeñar, para lo cual se realiza el al análisis 

de los puestos de trabajo, con el formato de la caracterización del proceso con el 

cargo del administrador. 

Tabla 23 Manual de funciones del Administrador 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S 

MANUAL DE FUNCIONES 

CARGO ADMINISTRADOR 

FUNCIÓN PROCEDIMIENTO OBJETIVO 

Actuar para el cliente  Ejecución de todas las otras funciones, 

pensando siempre no solo en el cumplimiento 

de objetivos de los inversionistas sino también 

en las necesidades y preferencias del cliente 

 Satisfacer y superar 

las expectativas del 

cliente como cabeza 

de la organización 
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 Atención de comentarios de los clientes 

 Desarrollo de programas de cortesías 

Controlar y evaluar  Supervisión del trabajo de los jefes de área y 

demás empleados 

 Revisión de las instalaciones y de los 

procedimientos 

 Análisis de ventas 

 Supervisión del proceso de compra 

 Revisión y análisis de los estados financieros 

 Aprobación de estrategias de mercadeo 

 Supervisión de eventos 

 Revisión y autorización de nómina 

 Análisis de  costos y de modificaciones en los 

precios de venta 

 Inspecciones de aseo de todas las áreas 

 Optimizar el 

desarrollo de la 

actividad 

 Garantizar el 

cumplimiento de 

normas y 

reglamentación que 

obliga la actividad 

 Evitar pérdidas y 

robos de dinero 

 Identificar fallas y 

aplicar correctivos 

 Establecer 

comparaciones con 

el presupuesto 

 Asegurar la legalidad 

de las compras 

 Obtener información 

para decisiones 

 Evitar pagos 

equívocos 

 Determinar los 

resultados de la 

relación costo – 

beneficio 

 Asegurar la higiene 

en los procesos 

Elaborar informes y 

documentos de la 

actividad y 

funcionamiento 

general del 

establecimiento 

 Cheques 

 Presupuesto de ingresos y egresos 

 Plan de acción de jefes de área 

 Plan de inversión 

 Efectuar pagos 

pendientes 

 Rendir cuentas a 

la  asamblea de 

socios 

 Justificar acciones 

 Proponer cambios 

 Identificar 

oportunidades y 

amenazas 

Implementar  Implantación de normas, procedimientos, 

programas, estrategias, etc. 

 Dar curso al 

desarrollo de las 

estrategias para el 

cumplimiento de 

metas y objetivos 
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Organizar la 

estructura del 

establecimiento 

 Revisión del organigrama y del manual de 

funciones 

 Realización de juntas y reuniones con jefes de 

área, socios, empleados… 

 Garantizar la calidad 

de los procesos en 

pro de la satisfacción 

de los consumidores 

Planear 

estratégicamente el 

desarrollo de la 

actividad del 

establecimiento 

 Establecimiento de la visión y la misión de la 

empresa (junta de socios) 

 Desarrollo del plan estratégico 

 Determinación de objetivos y metas 

 Formulación de estrategias 

  

 Orientar a los 

empleados en el 

curso de sus labores 

 Facilitar el 

cumplimiento de 

metas y objetivos 

trazados por los 

socios 

  

Fuente: Autor. 

El anterior manual, pretende dar claridad de las funciones del cargo     

administrados,  además de brindar también los procedimientos que debe realizar 

para alcanzar el objetivo.
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Tabla 24 Análisis de puesto Administrador 

 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S. 
 

VERSIÓN 1 

CARACTERIZACIÓN ÁREA ADMINISTRATIVA 
FECHA 21/12/13 

Página 133 de 3 

 

OBJETIVO: Proceso de administración cuya finalidad es controlar, ejecutar, manejar, analizar, comunicar, vincular, planificar, liderar, 

negociar, motivar y tomar las decisiones necesarias para llevar a cabo las actividades claves que permitan alcanzar las metas 

organizacionales. 

ALCANCE: Inicia con el seguimiento y control de las responsabilidades del personal y de las instalaciones de la empresa, manejo y dominio 

de la información financiera, diseño y ejecución de planes estratégicos para disminución de costos, incremento en ventas, reducción de 

desperdicios, efectividad del recurso humano, administración del presupuesto y flujo de caja,  y finaliza con la entrega de resultados del 

proceso a la junta directiva (socios). 

LÍDER DEL PROCESO: Administrador. 

PROVEEDORES ENTRADAS ACTIVIDADES SALIDAS CLIENTES 

 Asistente 

administrativa y 

contable. 

 Nómina de 

empleados del 

respectivo periodo, 

con detalle de 

ausencias, 

incapacidades, horas 

extras, etc. 

 Revisión y verificación de la 

información y valores recibidos 

por la asistente administrativa 

y contable, para posterior 

pago a través de la sucursal 

virtual del banco a las cuentas 

bancarias de cada empleado. 

 Pago de nómina de 

empleados. 

 Empleados de la 

empresa. 
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 Asistente 

administrativa y 

contable. 

 Informe de gastos 

administrativos de la 

empresa 

(arrendamiento, 

servicios públicos, 

nómina, 

reparaciones, 

mantenimientos, 

internet, teléfono, 

etc.).  

 Planear el presupuesto para 

cada año de acuerdo a los 

gastos fijos y variables, 

proyección de ventas y 

recaudo.  

 Análisis de gastos ejecutados 

versus lo planeado en el 

presupuesto. 

 Análisis de 

presupuesto. 

 Junta directiva. 

 Auxiliar logístico.  Informe de compras y 

rotación de 

inventarios.  

 Monitoreo de entradas y 

salidas de inventarios, costos 

de materia prima. 

 Análisis financiero 

entre costo vs precio 

de venta final. 

 Junta directiva. 

 Asistente 

administrativa y 

contable. 

 Informes de ventas y 

compras. 

 Liquidación de impuestos en 

las fechas establecidas por 

cada periodo y por cada 

concepto (IVA, retención en la 

fuente y de Ica a proveedores, 

auto CREE, Renta, etc.). 

 Declaración de 

impuestos. 

 Entidades 

recaudadoras de 

impuestos (Dian, 

municipio). 

 Asistente 

administrativa y 

contable. 

 Informe de estados 

financieros. 

 Análisis de costos, gastos, 

ventas y utilidad del periodo. 

 Presentación de 

estados financieros. 

 Junta directiva. 

 Asistente 

administrativa y 

contable. 

 Lista de empleados 

con sus funciones y 

perfil de cargo. 

 Analizar las actividades que 

realizan los empleados en sus 

cargos, los resultados y el 

tiempo en el que se 

desarrollan. 

 Indicadores de 

desempeño. 

 Empleados de la 

empresa. 

 RECURSOS UTILIZADOS 

DOCUMENTOS DE APOYO HUMANOS  
INFRAESTRUCTURA   EQUIPOS Y 

HERRAMIENTAS 

AMBIENTE DE 

TRABAJO 
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Informes contables y de gestión. 

 Asistente administrativa y 

contable. 

 Auxiliar logístico. 

 Equipo de cómputo. 

 Impresora. 

 Oficina. 

 Archivador. 

 Extensión telefónica y línea. 

Oficina con mobiliaria 

ergonómica, con 

iluminación adecuada y 

buena ventilación. 

 

PARÁMETROS DE LAS MEDICIONES 

INDICADOR 
DESCRIPCIÓN Y MECANISMO 

DE MEDICIÓN 
FORMULA 

FRECUENCIA Y 

RESPONSABLE 

Cumplimiento de obligaciones 

Análisis del comportamiento de 

pago de la empresa con 

respecto a sus obligaciones con 

proveedores, capacidad para 

desembolso de contado, 30 60 

45 o 90 días. 

Valor del saldo de las cuentas 

por pagar del periodo actual, 

menos el valor del saldo de las 

cuentas por pagar del periodo 

actual. 

Mensual - Administrador 

Cumplimiento de presupuesto 

operativo 

Evaluación de los costos, gastos 

y ventas presupuestadas en 

comparación a las reales 

ejecutadas.  

Valor de lo planeado por cada 

concepto, versus el valor real 

ejecutado. 

Mensual - Administrador 
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Satisfacción al cliente 

Evaluación del cumplimento en 

la satisfacción al cliente por 

medio de encuestas telefónicas. 

Porcentaje de clientes 

satisfechos del periodo anterior, 

versus el porcentaje de clientes 

satisfechos del periodo actual. 

Bimensual - Administrador 

Promoción web 

Mide la efectividad de la página 

web y redes sociales como 

medios publicitarios, a través de 

la encuesta que se realiza 

bimensual a los clientes. 

Número de clientes contactados 

a través de página web del 

periodo anterior, menos número 

de clientes contactados a través 

de página web del periodo 

actual. 

Bimensual - Administrador 

Control de desperdicios en 

inventarios 

Mide y monetiza las cantidades 

de desperdicios en materias 

primas por caducidad, sobrantes 

inutilizables, daños, perdidas, 

etc. 

Valor de desperdicios del 

periodo anterior, menos valor de 

desperdicios del periodo actual. 

Mensual – Administrador, 

Auxiliar logístico. 

 

Fuente: Autoras. 
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Tabla 25 Manual de funciones de la asistente administrativa y contable 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S 

MANUAL DE FUNCIONES 

ASISTENTE ADMINISTRATIVO Y CONTABLE 

FUNCIÓN PROCEDIMIENTO OBJETIVO 

Asignar Actividades de 

acuerdo con las 

prioridades. 

 Seguir los lineamientos establecidos por la 

organización. 

 Verificar las actividades asignadas al 

personal de la Unidad Administrativa, de 

acuerdo con las normas de la organización. 

 Apoyar   el   

proceso   del   

desarrollo   de   los   

programas   de   la 

Unidad 

Administrativa. 

Responder por la 

aplicación de los 

métodos y 

procedimientos del 

sistema de control 

interno y velar por la 

calidad, eficiencia y 

eficacia del mismo. 

 Obtener información sobre necesidades de 

capacitación de acuerdo con las políticas de 

la organización. 

 Presentar  informes  

sobre  las  

necesidades  de  

capacitación  del  

personal  de la 

Unidad 

Administrativa, de 

acuerdo con las 

políticas de la 

Organización. 

Atender las líneas 

telefónicas. 

 Brindar la atención correspondiente a clientes 

y concretar la venta telefónica, y trasmitir los 

pedidos al auxiliar logístico. 

 Operar los medios técnicos disponibles y 

entregar los mensajes respectivos. 

 Atención al cliente 

Realizar los registros 

contables. 

 Ingresar de forma diaria las operaciones 

comerciales de la empresa en los formatos 

contables y archivos con los que cuenta la 

empresa. 

 Brindar información 

actualizada de los 

registros contables 

y financieros. 

Apoyar los trámites 

administrativos que 

requiera la dependencia 

para el cumplimiento de 

su finalidad. 

 Preparar los pagos de nómina y de 

proveedores en la plataforma del banco. 

 Liquidar planilla de aportes parafiscales. 

 Administrar la caja menor. 

 Brindar soporte en generación de informes 

para la administración. 

 Seguir 

instrucciones. 

Fuente: Autores. 
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Tabla 26 Manual de funciones del auxiliar logístico 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S 

MANUAL DE FUNCIONES 

AUXILIAR LOGÍSTICO 

FUNCIÓN PROCEDIMIENTO OBJETIVO 

Comprar materiales para 

la decoración de los 

desayunos sorpresa. 

 Control de materiales entrantes. 

 Elección de proveedores. 

 Supervisión de la calidad del producto 

terminado. 

 Control de desperdicios 

 Control de 

inventario de 

materiales 

decorativos. 

Brindar apoyo a la 

administración. 

 Recolectar información de ventas, clientes, 

bases de datos, para suministrar la 

información que sea requerida por el 

administrador yo asistente administrativa y 

contable. 

 Presentar informes 

Responsable del servicio 

al cliente. 

 Responder los mensajes de WhatsApp y 

Facebook que escriban los clientes para 

solicitar información sobre los productos. 

 Brindar atención a 

canales de 

comunicación 

Crear solicitud de orden 

de compra. 

 Recibir solicitud de clientes. 

 Comunicar solicitud de clientes a auxiliar de 

cocina. 

 Preparar decoración. 

 Preparar desayuno 

sorpresa 

Despachar domicilios  Brindar instrucciones e indicaciones a la 

persona encargada de los domicilios, para 

realizar la entrega de los desayunos sorpresa. 

 Coordinar entregas 

de desayunos 

sorpresa 

Fuente: Autores. 
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Tabla 27 Manual de funciones del auxiliar de cocina 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S 

MANUAL DE FUNCIONES 

CARGO AUXILIAR DE COCINA 

FUNCIÓN PROCEDIMIENTO OBJETIVO 

Responsable de toda la 

gestión de la cocina. 

 Lavado de loza, sartenes y cristalería. 

 Lavado de cubierta y utensilios de cocina. 

 Aseo de áreas de preparación. 

 Aseo de equipos de cocina. 

 Alistamiento de loza, sartenes, utensilios, y 

cristalería. 

 Tratamiento de basuras. 

 Supervisar y 

mantener la higiene 

de las áreas de 

preparación de 

alimentos. 

Compra de materia prima 

para alimentos 

preparados por la 

empresa. 

 Control de materia prima entrante. 

 Elección de proveedores. 

 Supervisión de la fecha de caducidad de los 

alimentos procesados. 

 Control de desperdicios 

 Controlar 

inventarios. 

Elaborar los alimentos 

preparados que 

componen los 

desayunos sorpresa y 

demás productos. 

 Solicitar al auxiliar logístico el detalle de los 

alimentos preparados que solicitan los clientes 

dentro de los desayunos sorpresa. 

 Verificar la existencia de la materia prima para 

elaborar los alimentos preparados. 

 Empacar los alimentos de acuerdo a las 

normas de higiene. 

 Producir y empacar 

alimentos 

preparados. 

Mantenimientos de los 

equipos y maquinarias 

de la cocina. 

 Elaborar lista de máquinas y equipo de cocina 

 Planear la revisión preventiva de los equipos y 

maquinaria. 

 Gestionar la revisión y/o mantenimiento de la 

maquinaria y equipo. 

 Control de equipos 

de cocina. 

Fuente: Autores. 
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Tabla 28 Manual de funciones del mensajero 

DETALLES DE AMOR Y SABOR S.A.S 

MANUAL DE FUNCIONES 

CARGO MENSAJERO 

FUNCIÓN PROCEDIMIENTO OBJETIVO 

Realizar domicilios  Solicitar lista de direcciones a auxiliar 

logístico. 

 Diseñar ruta de pedido de acuerdo a hora de 

entrega. 

 Entregar desayunos a hora indicada por el 

cliente. 

 Tomar foto y realizar micro video de la 

entrega. 

 Brindar servicio 

oportuno de 

entrega de 

domicilios. 

Realizar diligencias 

administrativas. 

 Realizar pago de impuestos bimensuales. 

 Retirar dinero de caja menor. 

 Estar a disposición de la asistente 

administrativa y contable, del administrador, o 

para dar apoyo a las actividades de la 

empresa. 

 Brindar apoyo en 

áreas 

administrativas. 

Administración de 

vehículo para entregas 

de domicilios. 

 Realizar seguimiento a los mantenimientos 

preventivos del vehículo. 

 Informar de vencimiento de documentos 

obligatorios de tránsito, tecno mecánica, 

seguro, etc. 

 Limpieza periódica del vehículo. 

 Controlar y 

preservar 

herramienta de 

trabajo. 

Entregar soportes de 

gastos. 

 Realizar legalización de gastos, para cargas 

de gasolina, aceites, lavadas, documentos, 

etc.  

 Informar de gastos 

incurridos en 

actividades 

laborales. 

Fuente: Autores. 
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4.3 MODELO DE RECLUTAMIENTO DE PERSONAL 

Para iniciar el proceso de reclutamiento, a la empresa se le hace necesario 

estructurar las fuentes de reclutamiento para la búsqueda y selección de los cargos 

en cuestión: 

Es por ello que se enuncian a continuación, y además se argumenta porque esas y 

no otras: 

Centro de formación profesional e institutos de enseñanza: es importante para 

empresa recolectar interesados en esta plaza puesto que “se recluta personal joven, 

sin experiencia para acabar de formarlo en el mundo laboral” además de que estos 

jóvenes salen con mucha energía, dando todo de sus conocimientos para aquellas 

empresas que les brindan su primera oportunidad. 

Internet: se considera que para obtener una respuesta más rápida: Se debe 

acceder a portales tales como Facebook, LinkedIn, Computrabajo, Elempleo, y otros 

portales web. 

Recomendaciones: si se poseen hojas de vida recomendadas, estas también se 

tienen en cuenta, a pesar de que la periodicidad discontinua con la que se logra 

contar. 

De las anteriores fuentes de reclutamiento, se especifica que todos y cada uno de 

los vistos se le debe practicar el proceso de búsqueda y selección, e invitarlos a 

pasar por el estudio de las políticas en general sobre las cuales se presta el servicio, 

sin darle mucho valor a que un candidato sea recomendado, o que otro si sea de 

instituto. 
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Políticas de reclutamiento: la empresa adopta para el proceso de reclutamiento, 

para una efectiva selección de personal. Que permite tener aún más claros los 

criterios al momento de evaluar. 

1. Garantizar la igualdad de oportunidades, evitando cualquier tipo de 

discriminación o preferencia de raza, edad, género, ideología o institución 

educativa, durante el proceso de reclutamiento y selección, contratación y 

desarrollo del personal. 

2. Definir y mantener actualizadas las competencias y los perfiles requeridos 

para el personal para cada puesto dentro de la empresa, mismas que serán 

la base para la evaluación de los candidatos, y para la evaluación del 

desempeño de cada colaborador. 

3. “Dar preferencia al personal con mayor experiencia dentro de la empresa, 

para cubrir vacantes de puestos de mando medio y alto, siempre que se 

cumpla con los conocimientos necesarios. 

4. Difundir las vacantes a través de diversos medios como son: carteles, 

volantes, mantas, internet, periódicos y bolsas de trabajo. 

5. Realizar únicamente dos tipos de contratación, temporal o permanente, 

evitando la subcontratación en todos los puestos y niveles de la empresa. 

6. Garantizar condiciones laborales dignas y adecuadas, comenzando con 

sueldos y prestaciones que van más allá de lo estipulado por la ley. 

Asegurar un proceso de inducción adecuado para el personal de nuevo ingreso o 

que cambie de puesto, tanto en los aspectos generales de la empresa, sus políticas 

y responsabilidades, como en lo que respecta a las actividades a desarrollar y los 

documentos de gestión que apliquen a su puesto” («CISA » Política de 

Reclutamiento y Selección de Personal», s. f., párr. 4). 

Pasos del reclutamiento: 
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a) Decisión de la empresa de cubrir un puesto de trabajo: La empresa está 

en proceso de creación, formalización y organización, paro lo que necesita 

reclutar personas dispuestas a unirse al objetivo de crecimiento.  

b) Difusión de la existencia de vacante e inicio de recepción de solicitudes: 

debido a que la empresa se está conformando, no se puede dar una difusión 

interna, por lo cual se debe realizar el proceso de reclutamiento por fuentes 

externas, bien sea acceder a portales de empleo, como el empleo, 

computrabajo, clasificados en periódicos, entre muchos otros.  

c) Fin de recepción de solicitudes e inicio del proceso de selección: Se 

establece una fecha de inicio y una fecha fin para la recepción de hojas de 

vida de los candidatos.  

Con la ficha técnica del perfil del cargo se realiza un filtro para descartar a 

personas que no cumplen con los requerimientos, obteniendo así una base 

de datos de candidatos aptos para iniciar el periodo de selección. 

Para el periodo de selección se llaman a los candidatos preseleccionados 

para una entrevista psicológica, para verificar la información contenida en la 

hoja de vida, además de evaluar aspectos personales que influyen en el 

perfil. 

d) Elección de la persona más adecuada e incorporación a la organización: 

Finalmente se presenta al administrador o jefe directo, las hojas de vida 

resultantes de ambos filtros para realizar una segunda entrevista con los 

candidatos seleccionados, para una valoración y decisión final del jefe, quien 

finalmente es el que escoge entre los candidatos presentados, productos de 

las dos preselecciones.  

e) Decisión de la empresa de incorporar al candidato definitivamente: El 

jefe directo, quien conoce las características de la vacante, decide un 

candidato, el cual debe iniciar proceso de vinculación y capacitación con la 

empresa. 

f) Decisión de la empresa de cubrir un puesto de trabajo: la empresa 

comienza su proceso de reclutamiento de acuerdo a los puestos vacantes 
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para poner en funcionamiento cada área de la empresa y cumplir con los 

objetivos y metas propuestas. 

g) Inicio del periodo de prueba del nuevo contratado: al dar por finalizado la 

elección de la persona más idónea para el cargo, se procede a que el 

candidato lea las condiciones expresadas en el contrato de trabajo e inicie 

su proceso de prueba dentro de la organización. 

h) Entrevistas periódicas con el director de RR.HH.: durante el periodo de 

prueba el candidato será evaluado constantemente para verificar que esté 

cumpliendo con las metas y objetivos de su puesto, sus relaciones 

interpersonales con compañeros y clientes de acuerdo a esto el área 

encargada del recurso humano le informara al empleado como va su 

evolución y así detectar y corregir posibles problemas que puedan estarse 

presentando. 

i) Informe del mando inmediato del nuevo empleado: el responsable del 

área de reclutamiento emitirá un informe donde especifique que el candidato 

se ha adaptado de manera correcta o no al puesto de trabajo. 

j) Decisión de la empresa de incorporarlo definitivamente: el área o director 

de recursos humanos que en este caso será el gerente de la empresa le 

informará al empleado por escrito de su incorporación definitiva a la 

organización. 

4.4 PROCESO DE SELECCIÓN DEL PERSONAL 

Se establece el proceso de selección de personal que debe llevar la empresa.  
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Imagen 44 Proceso de selección 

 

Fuente: Autores. 

4.4.1 Solicitud de empleo:  para la solicitud de empleo las personas tendrán a 

su disposición medios virtuales de empleo a los cuales pueden enviar su currículo 

para postularse a las ofertas de empleo publicadas, también anuncios en 

instituciones educativas con convenio y agencias de empleo, seleccionamos estas 

porque son las más reconocidas para los aspirantes y empleadores. 

Una vez recibidos el currículum vitae de los diferentes aspirantes, se procede a 

realizar la preselección del candidato, basándose en la información plasmada en 

dicho documento, se revisa si cumple con el perfil establecido para el cargo al que 

aspira. Luego se continúa con la  confirmación de las referencias personales y 

laborales, certificados de estudio, licencias de conducción, certificado judicial, todo 
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esto con el ánimo de verificar que la información recibida sea real y de esta manera 

tener más certeza de quien cumple con mayor precisión los requisitos.   

Los candidatos que mejor se ajusten a la oferta serán elegidos y convocados vía 

telefónica, informándoles acerca de las condiciones laborales que puede obtener al 

aceptar la entrevista. 

4.4.2 Entrevista:  el entrevistador cita al aspirante en para que se presente en el 

lugar y fecha indicados, donde se establecerá un primer dialogo con los candidatos 

elegidos, después de dar una cálida bienvenida a la entrevista y hacer la 

presentación personal y de la empresa, se procede por medio de una entrevista de 

modalidad abierta donde se hace algunas preguntas básicas al entrevistado según 

su currículum vitae como: composición de su familia, estudios, experiencia, 

motivaciones, aspiraciones y se da la libertad para que el entrevistado exprese 

libremente lo que considera de interés transmitir para que sea elegido para ocupar 

la vacante, terminado el turno el entrevistador profundiza sobre temas como porque 

los estudios, si conoce de la empresa, que lo motiva para ingresar a hacer parte del 

equipo de trabajo, porque se retiró del empleo anterior, entre otras consultas que 

así lo requieran. De Igual forma se entrega la información sobre el cargo, tareas, 

horario, salario y para culminar se consulta al entrevistado que le pareció, y si tiene 

alguna consulta. 

Con esta información obtenida del candidato, se confronta y evalúa si realmente 

cumple las expectativas esperadas como la experiencia, conocimientos, habilidades 

y cualidades específicas para ocupar el cargo y tomar la decisión de continuar con 

el proceso o descartarlo.  

La entrevista la llevara a cabo el gerente junto con el representante legal de la 

empresa, pues como es una empresa pequeña se facilita este tipo de entrevista 

entre empleados y superiores sin el requerimiento de un intermediario, o tal vez uno 
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que haga las veces de psicólogo para evaluar los test aplicados y obtener unos 

resultados claros y certeros de acuerdo a la información brindada por el profesional. 

 

Pruebas psicotécnicas y de evaluación: para cada cargo se aplicará una 

prueba psicotécnica específica como se representa en el siguiente gráfico. 

Tabla 29 Pruebas psicotécnicas 

 

Fuente: Los autores. 

Estas pruebas determinan las actitudes y cualidades del candidato con el fin de que 

el candidato encaje con las actividades específicas del puesto. 

Pruebas de practica: para los empleados encargados del área operativa después 

de la realización del test de Wartegg y de las pruebas de conocimiento se llevará a 

cabo la prueba de habilidades cognoscitivas, en la cual demostrara mediante la 

práctica que es el candidato idóneo para el puesto, la práctica se llevara a cabo 

como un simulacro, donde deberá realizarse un pedido con unas especificaciones 

previas las cuales permitirán demostrar que el candidato se desenvuelva muy bien 

en el cargo. 
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Entrevista en profundidad: para que el candidato conozca las áreas jerárquicas 

de la empresa, se llevara a cabo una entrevista con el gerente de la empresa y el 

representante legal con el fin de dialogar en profundidad los roles, obligaciones y 

políticas de servicio de la empresa.   

Informe sobre los más adecuados: los candidatos que hayan superado las 

técnicas de selección anteriormente descritas serán evaluados cada uno de 

acuerdo al perfil de cargos mediante informes al gerente de la hoja de vida del 

candidato junto con los resultados obtenidos en cada prueba, especificando 

claramente que habilidades y destrezas se encontraron. 

4.4.3 Exámenes: los candidatos Los candidatos elegidos y aprobados por el 

gerente se les solicitaran practicarse los exámenes médicos de ingreso, tal como lo 

establece el artículo 348 del Código Sustantivo del Trabajo (CST) “los empleadores 

están obligados no solo a suministrar y acondicionar el lugar de trabajo que 

garanticen la seguridad y salud del trabajador, sino a practicar exámenes médicos”. 

Según la resolución 2346 de 2007, por medio de la cual se regula la práctica de 

evaluaciones médicas ocupacionales y el manejo y contenido de las historias 

clínicas ocupacionales, las evaluaciones médicas de preingreso “son aquellas que 

se realizan para determinar las condiciones de salud física, mental y social del 

trabajador antes de su contratación, en función de las condiciones de trabajo a las 

que estaría expuesto, acorde con los requerimientos de la tarea y perfil del cargo” 

(El empleo, 2017, párr. 3). 

Estos serán a cargo de la empresa como lo indica “El artículo 11 de la Resolución 

2346 de 2007”. 

El centro médico seleccionado por la empresa entregara un certificado general de 

salud, expedido por un médico legalmente registrado y que reposara en la historia 

laboral de ingreso a la compañía. 
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Los exámenes médicos que se solicitan al candidato son:  

1.    Examen médico general con énfasis osteomuscular. 

2.    Frotis de garganta. 

3.    Coprológico. 

4.    Koh de uñas. 

Los exámenes para el área administrativa. 

1.    Examen médico general con énfasis osteomuscular. 

2.    Consulta de optometría. 

3.    Audiometría tonal. 

4.    Cuadro hemático. 

Los exámenes médicos que deberá someterse el mensajero y el auxiliar logístico. 

1.    Examen médico general con énfasis osteomuscular. 

2.    Consulta de optometría. 

3.    Audiometría tonal. 

4.    Espirómetro. 

5.    Perfil lipídico (colesterol total – HDL- LDL calculado, triglicéridos, glicemia). 

6.    Cuadro hemático. 
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4.5 PROCESO DE CONTRATACIÓN 

El candidato será citado de acuerdo a fecha y lugar establecido para dar a conocer 

la decisión final de contratación y confirmación de acuerdo previsto, de acuerdo a 

salario, prestaciones sociales, horarios y políticas de la empresa. 

Garantizar condiciones laborales dignas y adecuadas, comenzando con sueldos y 

prestaciones que van más allá de lo estipulado por la ley. Asegurar un proceso de 

inducción adecuado para el personal de nuevo ingreso o que cambie de puesto, 

tanto en los aspectos generales de la empresa, sus políticas y responsabilidades, 

como en lo que respecta a las actividades a desarrollar y los documentos de gestión 

que apliquen a su puesto” («CISA » Política de Reclutamiento y Selección de 

Personal», s. f., párr. 4). 

La empresa pretende tener bajo contrato de término indefinido y vinculado 

directamente a todos sus empleados, por lo que se expone a continuación un 

modelo de contrato de trabajo que variara solamente de acuerdo a las funciones 

que desempeñe el empleado. 

CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO A TERMINO INDEFINIDO 

Nombre del empleador.............., domicilio del empleador.............., nombre del 

trabajador ................., dirección del trabajador ................., lugar, fecha de 

nacimiento y nacionalidad ........., oficio que desempeñará el trabajador .........., 

salario ............, pagadero por ........, fecha de iniciación de labores ........., lugar 

donde se desempeñarán las labores ................, ciudad donde ha sido contratado el 

trabajador .................................. 

Entre el empleador y el trabajador, de las condiciones ya dichas identificados como 

aparece al pie de sus correspondientes firmas se ha celebrado el presente contrato 

individual de trabajo, regido además por las siguientes cláusulas: Primera. El 

empleador contrata los servicios personales del trabajador y este se obliga: a) A 

poner al servicio del empleador toda su capacidad normal de trabajo, en forma 
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exclusiva en el desempeño de las funciones propias del oficio mencionado y las 

labores anexas y complementarias del mismo, de conformidad con las órdenes e 

instrucciones que le imparta el empleador o sus representantes, y b) A no prestar 

directa ni indirectamente servicios laborales a otros empleadores, ni a trabajar por 

cuenta propia en el mismo oficio, durante la vigencia de este contrato. Segunda. El 

empleador pagará al trabajador por la prestación de sus servicios el salario indicado, 

pagadero en las oportunidades ya señaladas. Dentro de este pago se encuentra 

incluida la remuneración de los descansos dominicales y festivos de que tratan los 

capítulos I y II del título VII del Código Sustantivo del Trabajo. Se aclara y se 

conviene que en los casos en los que el trabajador devengue comisiones o cualquier 

otra modalidad de salario variable, el 82.5% de dichos ingresos, constituye 

remuneración ordinaria y el 17.5% restante esta designado a remunerar el descanso 

en los días dominicales y festivos que tratan los capítulos I y II del título VII del 

Código Sustantivo de Trabajo. Tercera. Todo trabajo suplementario o en horas 

extras y todo trabajo en día domingo o festivo en los que legalmente debe 

concederse el descanso, se remunerará conforme a la Ley, así como los 

correspondientes recargos nocturnos. Para el reconocimiento y pago del trabajo 

suplementario, dominical o festivo el empleador o sus representantes deben 

autorizarlo previamente por escrito. Cuando la necesidad de este trabajo se 

presente de manera imprevista o inaplazable, deberá ejecutarse y darse cuenta de 

él por escrito, a la mayor brevedad, al empleador o sus representantes. El 

empleador, en consecuencia, no reconocerá ningún trabajo suplementario o en días 

de descanso legalmente obligatorio que no haya sido autorizado previamente o 

avisado inmediatamente, como queda dicho. Cuarta. El trabajador se obliga a 

laborar la jornada ordinaria en los turnos y dentro de las horas señaladas por el 

empleador, pudiendo hacer éste ajustes o cambios de horario cuando lo estime 

conveniente. Por el acuerdo expreso o tácito de las partes, podrán repartirse las 

horas jornada ordinaria de la forma prevista en el artículo 164 del Código Sustantivo 

del Trabajo, modificado por el artículo 23 de la Ley 50 de 1990, teniendo en cuenta 

que los tiempos de descanso entre las secciones de la jornada no se computan 
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dentro de la misma, según el artículo 167 ibídem. Quinta. Los primeros dos meses 

del presente contrato se consideran como período de prueba y, por consiguiente, 

cualquiera de las partes podrá dar por terminado el contrato unilateralmente, en 

cualquier momento de dicho periodo. Vencido éste, la duración del contrato será 

indefinida, mientras subsistan las causas que le dieron origen y la materia del 

trabajo; no obstante el trabajador podrá dar por terminado este contrato mediante 

aviso escrito al empleador con antelación no inferior a treinta días. En caso de no 

dar el trabajador el aviso, o darlo tardíamente, deberá al empleador una 

indemnización equivalente a........... Sexta. Son justas causas para dar por 

terminado unilateralmente este contrato por cualquiera de las partes, las 

enumeradas en los artículos 62 y 63 del Código Sustantivo del Trabajo; y, además, 

por parte del empleado, las faltas que para el efecto se califiquen como graves en 

el espacio reservado para las cláusulas adicionales en el presente contrato. 

Séptima. Las invenciones o descubrimientos realizados por el trabajador contratado 

para investigar pertenecen al empleador, de conformidad con el artículo 539 del 

Código de Comercio, así como el artículo 20 y concordantes de la ley 23 de 1982 

sobre derechos de autor. En cualquier otro caso el invento pertenece al trabajador, 

salvo cuando éste no haya sido contratado para investigar y realice la invención 

mediante datos o medios conocidos o utilizados en razón de la labor desempeñada, 

evento en el cual el trabajador, tendrá derecho a una compensación que se fijará dé 

acuerdo con el monto del salario, la importancia del invento o descubrimiento, el 

beneficio que reporte al empleador u otros factores similares. Octava. Las partes 

podrán convenir que el trabajo se preste en lugar distinto al inicialmente contratado, 

siempre que tales traslados no desmejoren las condiciones laborales o de 

remuneración del trabajador, o impliquen perjuicios para él. Los gastos que se 

originen con el traslado serán cubiertos por el empleador de conformidad con el 

numeral 8º del artículo 57 del Código Sustantivo del Trabajo. El trabajador se obliga 

a aceptar los cambios de oficio que decida el empleador dentro de su poder 

subordinante, siempre que se respeten las condiciones laborales del trabajador y 

no se le causen perjuicios. Todo ello sin que se afecte el honor, la dignidad y los 
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derechos mínimos del trabajador, de conformidad con el artículo 23 del Código 

Sustantivo del Trabajo, modificado por el artículo 1º de la Ley 50 de 1990. Novena. 

Este contrato ha sido redactado estrictamente de acuerdo con la ley y la 

jurisprudencia y será interpretado de buena fe y en concordancia con el Código 

Sustantivo del Trabajo cuyo objeto, definido en su artículo 1º, es lograr la justicia en 

las relaciones entre empleadores y trabajadores dentro de un espíritu de 

coordinación económica y equilibrio social. Décima. El presente contrato reemplaza 

en su integridad y deja sin efecto alguno cualquiera otro contrato verbal o escrito 

celebrado por las partes con anterioridad. Las modificaciones que se acuerden al 

presente contrato se anotarán a continuación de su texto. 

Para constancia se firma en dos o más ejemplares del mismo tenor y valor, ante 

testigos en la ciudad y fecha que se indican a continuación” (Equipo uniderecho, 

2007, p. 1).  

De acuerdo a este modelo de contrato a término indefinido se establece un periodo 

de prueba de dos meses de acuerdo al artículo 76 del código sustantivo de trabajo, 

cuya definición destaca lo siguiente: “Período de prueba es la etapa inicial del 

contrato de trabajo que tiene por objeto, por parte del empleador, apreciar las 

aptitudes del trabajador, y por parte de éste, la conveniencia de las condiciones del 

trabajo, a su vez el artículo 78 pues expresa claramente que el período de prueba 

no puede exceder de dos meses” (Código sustantivo del trabajo, 1990). 

De acuerdo a un informe publicado por el diario El Tiempo, a continuación se 

describen las condiciones laborales más importantes que deben tenerse en cuenta 

al momento de celebrar un contrato de trabajo: 

1) Pagar al trabajador el salario acordado y las prestaciones que nazcan de la 

relación laboral (Prima de servicios, vacaciones, interés sobre las cesantías 

y los demás que se generen). 

2) Afiliar y hacer los respectivos aportes a seguridad social (salud, pensión, ARL 

y caja de compensación). 
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3) Brindarle los instrumentos y condiciones necesarias para que el trabajador 

desempeñe su función. 

4) Prestar primeros auxilios a los trabajadores en caso de presentarse un 

accidente laboral o enfermedad. 

5) Respetar las costumbres y creencias del trabajador. 

Reconocerle los derechos al trabajador según sus condiciones como por ejemplo 

viáticos, gastos de desplazamiento, licencia por luto, licencia de maternidad, 

certificado laboral y de ingresos, Al momento de ponerle fin al contrato deberán 

reconocerse las prestaciones sociales y económicas adeudadas al trabajador 

conforme a la normatividad laboral” (Tiempo, 2016, párr. 3-9). 

4.5.1 Inducción del personal: como es una empresa nueva la inducción comienza 

dando una breve reseña de cómo se creó la idea de negocio, cuál es la misión, 

visión, valores, filosofía, políticas, objetivos y metas que se tienen a futuro, se les 

dará a conocer los diferentes menús de cada desayuno y detalle sorpresa, junto con 

las áreas a trabajar, el área de cocina, área de almacenamiento, área de pedidos, 

área de ventas, despachos oficinas y posibles sectores del oriente que requerirá de 

traslado en motocicleta, junto con un detallado de las posibles rutas más seguras 

que podrá escoger el repartidor de pedidos para su seguridad. 

Se les da a conocer a cada integrante los documentos respectivos que se van a 

manejar para la toma de pedidos, despacho de mercancía, control de inventario, 

recibos de caja, comprobantes de egreso y números telefónicos de la empresa. 

Esta primera inducción será muy importante para que todo el recurso humano desde 

el gerente hasta el mensajero este enterado de cada proceso, sin antes olvidar que 

el servicio al cliente será nuestra razón de ser, para que así cada que, entre una 

colaboradora nueva al equipo de trabajo, el personal antiguo pueda dar la 

bienvenida con una excelente inducción, responsabilidad ahora de cada personal 

encargado del área específica. 
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4.6 PROCESO DE CAPACITACIÓN Y ENTRENAMIENTO DEL PERSONAL 

4.6.1 Capacitación: los empleados y trabajadores son el recurso más valioso de 

toda la organización y para ellos nace la necesidad de invertir en actividades 

designadas a capacitar para fortalecer sus conocimientos y habilidades de acuerdo 

al área en el cual se desempeñan para alcanzar buenos niveles de satisfacción de 

los empleados y mejoras en la calidad de los productos y del servicio al cliente. 

La capacitación a manejar estará dada de acuerdo a unas actividades o métodos 

que varían de acuerdo a la función del cargo, abarcara desde sencillos cursos de 

adorno floral y de moños hasta cursos prácticos que permitan desarrollar destrezas 

para prevenir y solucionar problemas inherentes a su cargo. 

Para determinar el tipo de capacitación a desarrollar se deben tener en cuenta las 

necesidades de cada empleado en cuando a qué habilidades y conocimientos 

hacen falta para el mejor desempeño de las actividades, así se evaluara cada 

empleado para determinar la forma de enseñanza y contenido del programa de 

capacitación. 

4.7 PROGRAMA DE INCENTIVOS 

Es evidente que para el desarrollo continuo tanto de la empresa como de sus 

colaboradores es necesario crear un programa de incentivos que les permita 

alcanzar a sí mismo un nivel de exigencia y responsabilidad acorde con los valores 

corporativos de la empresa. 

Los objetivos principales serán: 

 La disminución de la rotación del personal. 

 Aumentar la fuerza laborar 

 Fomentar el trabajo en equipo  



156 

El programa de incentivos estará enfocado en buscar condiciones de seguridad y 

comodidad para mejorar la calidad de vida de los empleados. 

Aprovechando las obligaciones y beneficios de aportar a una caja de compensación. 

Se crearán convenios especiales para la recreación del equipo de trabajo mediante 

condiciones de descanso y diversión, Por ejemplo: 

La caja de compensación Comfenalco Valle cuenta con programas de 

esparcimiento y eventos  en centros recreacionales, educativos y culturales en Cali 

Palmira, cerrito, Buga, Tuluá, Cartago, y buenaventura 

Con esto se pretende que los integrantes de la empresa aprovechen al máximo 

estos beneficios de la mano de la empresa como método para generar un sentido 

de pertenecía claro que influya en el éxito progresivo de la fuerza laboral. 

A su vez a medida que se vea un crecimiento sustancial los incentivos pueden 

evolucionar mediante la generación de reconocimientos significativos como: 

 Empleado de mes 

 Regalos 

 Bonos 

 Descuentos especiales en compra de desayunos sorpresa 

 Reconocimientos  

Con esto se espera cambio en el rendimiento y eficiencia en cada uno de los 

procesos de la organización. 
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5 ANÁLISIS FINANCIERO 

Los proyecciones financieras son el cimiento sobre el cual se ejecuta un proyecto, 

es donde se plasma las necesidad de recursos financieros para la exitosa operación 

del mismo, y poder tener una vista a futuro de sus resultados. Es por ello que a 

continuación se presenta el análisis realizado al plan de negocio “Desayunos de 

Amor y Sabor SAS”. 

5.1 HORIZONTE A 5 AÑOS 

La viabilidad de un proyecto se clarifica cuando se cuantifica en cifras, por ello se 

realiza el análisis financiero a cinco años, para conocer una estimación de 

resultados, de acuerdo a la inversión que se requiera para dar inicio a sus 

operaciones, y como lo mencionan en el blog Finanzas y proyectos, “Las 

proyecciones financieras son una de las principales herramientas que se utiliza en 

la gestión financiera efectiva. Con ella se logra escenificar las diferentes realidades 

que se pueden presentar en futuro y cómo pueden ser abordadas de para extraer 

de ellas las estrategias que se ajusten a la gestión personal como empresarial” 

(González, 2015, párr. 1). 

5.2 INVERSIÓN 

Conocer el valor exacto que se debe invertir para un proyecto es de vital 

importancia, puesto que permite tener claro “la cantidad de dinero necesaria para 

poner un proyecto en operación es conocida como "Inversión" de la empresa. Dicha 

inversión podrá estar integrada por capital propio, créditos de organismos 

financieros nacionales y/o internacionales, y de proveedores” (FAO, s. f., párr. 8). 

A continuación se presentan los cálculos para la inversión en activos fijos, activos 

diferidos y el capital de trabajo. 
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Tabla 30 Inversión en activos fijos 

 

Fuente: Los autores. 

De acuerdo a los precios de las mejores cotizaciones, se realiza el cálculo de la 

inversión en activos fijos, en donde se obtiene que para el rubro de maquinaria y 

equipo se requiere de $1.050.000, en equipo de cómputo $2.639.700, en equipo de 

oficina y muebles y enseres $4.762.420.  

Finalmente se obtiene un total de inversión en activos fijos de $8.452.120 

  

MAQUINARIA Y EQUIPOS CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO

VALOR 

TOTAL

Estufa 1 250.000 250.000

Nevera 1 650.000 650.000

Horno microondas 1 150.000 150.000

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres)

Estanteria metalica 2 289.900 579.800

Silla gerencial 1 159.900 159.900

Escritorio 3 349.900 1.049.700

Archivador 2 398.560 797.120

Mesa de trabajo 3 599.000 1.797.000

Juego de ollas y sartenes 1 378.900 378.900

TOTAL EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES

Computador All in One HP Compaq 18-4221la + Impresora All in One 3 699.900 2.099.700

Celular Samsung Galaxy J1 2 270.000 540.000

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 2.639.700

8.452.120

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X

INVERSIÓN EN PESOS

ACTIVOS FIJOS

TOTAL ACTIVOS FIJOS
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Tabla 31 Inversión en activos diferidos 

 

Fuente: Los autores. 

Para el cálculo de la inversión de activos diferidos se desagregan los siguientes 

rubros: gastos de constitución $305.664, activos no depreciables $906.160, activos 

intangibles $1.739.898, y publicidad operativa de $410.000, con esto se obtiene un 

total de activos diferidos de $3.361.722. 

GASTOS DE CONSTITUCIÓN CANTIDAD
VALOR 

UNITARIO

VALOR 

TOTAL

Registro mercantil 1 119.000 119.000

Certificado de Uso de Suelos 1 8.800 8.800

Certificado de Existencia y Representación Legal 1 5.400 5.400

El certificado de seguridad es expedido por el  departamento de bomberos, 1 49.182 49.182

Matrícula Sanitaria ante Secretaría de Salud 1 35.000 35.000

Permiso y registro sanitario 1 88.282 88.282

TOTAL GASTOS DE CONSTITUCIÓN 305.664

ACTIVOS NO DEPRECIABLES

Vajilla 1 56.900 56.900

Cubiertos 2 79.950 159.900

Tabla de picar 2 8.500 17.000

Bandejas plásticas 6 4.500 27.000

Sanduchera 1 39.860 39.860

Cafetera 1 45.000 45.000

Licuadora 1 60.000 60.000

Silla secretarial 3 77.900 233.700

Guillotina 1 43.700 43.700

Cafetera 1 85.000 85.000

Perforadoras 2 14.900 29.800

Cosedora 3 14.200 42.600

Calculadoras 3 21.900 65.700

TOTAL ACTIVOS NO DEPRECIABLES 906.160

ACTIVOS INTANGIBLES

Licencia de Windows 10 1 419.999 419.999

Licencia Office 365 1 229.999 229.999

Licencia Antivirus  McAfee LiveSafe 1 89.900 89.900

Diseño de pagina web 1 1.000.000 1.000.000

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 1.739.898

PUBLICIDAD PREOPERATIVA

Volantes 2.000 30 60.000

Tarjetas de presentación 500 300 150.000

Etiquetas Adhesivas 1.000 200 200.000

TOTAL PUBLICIDAD PREOPERATIVA 410.000

3.361.722

ACTIVOS DIFERIDOS

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS
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Tabla 32 Inversión en capital de trabajo 

 

Fuente: Los autores. 

Se requiere también contar con un colchón de efectivo o capital de trabajo, para 

poder subsistir mientras arranca en forma la operación de la empresa, para ello se 

calcula un valor de $90.471.331 que debe cubrir los gastos administrativos, de 

personal, ventas e inventarios para los primeros tres meses de actividad. 

En resumen se obtiene que para iniciar actividades comerciales formalmente y con 

todos los parámetros legales, se requiere tener un capital disponible de 

$102.285.173. 

5.3 DEPRECIACIÓN 

Tabla 33 Depreciación de activos fijos 

 

Fuente: Los autores. 

Nóminas 3 6.329.440 18.988.319

Gastos de administración 3 352.203 1.056.610

Gastos de Ventas 3 43.940 131.821

Inventarios 3 23.431.527 70.294.581

90.471.331

TOTAL INVERSIÓN 102.285.173

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

ÍTEM AÑOS
DEPRECIACIÓ

N MENSUAL
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

MAQUINARIA Y EQUIPOS 5 17.500 210.000 210.000 210.000 210.000 210.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 5 79.374 952.484 952.484 952.484 952.484 952.484

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES5 43.995 527.940 527.940 527.940 527.940 527.940

TOTAL 140.869 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424

MESES DEL AÑO 12

DEPRECIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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El cálculo de la depreciación de todos los rubros de activos fijos se realiza a cinco 

años, en la tabla anterior se presenta el valor mensual de $140.869 y anual de 

$1.690.424. 

5.4 DETERMINACIÓN DEL PORCENTAJE DE LA INVERSIÓN A FINANCIAR 

De acuerdo al valor obtenido de inversión inicial, se estima que al menos sea 

financiado con recursos externos el 20% del proyecto con la entidad financiera Av 

villas, en donde se obtiene que los socios del proyecto debe aportar con sus 

recursos propios un capital de $81.828.138 equivalente al 80% del proyecto. 

Tabla 34 Porcentaje de financiación del proyecto 

 

Fuente: Los autores. 

5.5 BALANCES INICIALES SIN Y CON FINANCIACIÓN 

Teniendo en cuenta que un balance general inicial es “aquel balance que se hace 

al momento de iniciar una empresa o un negocio, en el cual se registran los activos, 

pasivos y patrimonio con que se constituye e inician operaciones” (Gerencie, 2017c, 

párr. 1). 

Se presenta el balance general inicial de la idea de negocio con base en la inversión 

inicial que se debe realizar, donde el total de activos equivalen a $102.285.173, el 

pasivo equivale a $0 sin financiación y a $20.457.035 con financiación, el patrimonio 

a $102.285.173 sin financiación y a $81.828.138 con financiación. Se presentan los 

balances con las dos figuras que se manejaran durante todas las proyecciones, con 

y sin financiación.  

% Inversión a Financiar 20,00%

INVERSIÓN A FINANCIAR 20.457.035

Meses a Diferir 12

VALOR DIFERIDO MENSUAL 280.143
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Tabla 35 Balance inicial sin financiación 

 

Fuente: Los autores. 

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 90.471.331

Cuentas x Cobrar 0

Inventarios 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 90.471.331

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 2.639.700

(-) Depreciación acumulada 0

TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.452.120

ACTIVO DIFERIDO

Diferidos 3.361.722

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 3.361.722

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 11.813.842

TOTAL ACTIVO 102.285.173

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Cuentas x pagar 0

Cesantíasx pagar 0

Intereses de cesantías x pagar 0

Impuesto de renta x pagar 0

IVA 0

ICA X Pagar 0

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras 0

Leasing Financiero 0

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 0

TOTAL PASIVOS 0

PATRIMONIO

Capital Social 102.285.173

Utilidad acumulada 0

Reservas Legales 0

TOTAL PATRIMONIO 102.285.173

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 102.285.173

BALANCE INICIAL SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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Tabla 36 Balance inicial con financiación 

 

Fuente: Los autores.  

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 90.471.331

Cuentas x Cobrar 0

Inventarios 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 90.471.331

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 2.639.700

(-) Depreciación acumulada 0

TOTAL ACTIVOS FIJOS 8.452.120

ACTIVO DIFERIDO

Diferidos 3.361.722

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 3.361.722

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 11.813.842

TOTAL ACTIVO 102.285.173

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Cuentas x pagar 0

Cesantíasx pagar 0

Intereses de cesantías x pagar 0

Impuesto de renta x pagar 0

IVA 0

ICA x Pagar 0

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras 20.457.035

Leasing Financiero 0

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 20.457.035

TOTAL PASIVOS 20.457.035

PATRIMONIO

Capital Social 81.828.138

Utilidad acumulada 0

Reservas Legales 0

TOTAL PATRIMONIO 81.828.138

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 102.285.173

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X

BALANCE INICIAL CON FINANCIACIÓN EN PESOS
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5.6 TABLA DE AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO 

La amortización financiera es el procedimiento que se lleva a cabo para calcular la 

aplicación de los pagos que se realizan a un crédito, con el fin de definir el abono a 

capital y el cálculo de los intereses financieros, así como se explica en el blog de 

Finanzas Practicas “en una amortización el deudor da al prestamista (institución 

financiera) un reembolso del dinero otorgado por este último en un plazo convenido 

y con tasas de interés (fijas o variables) previamente acordadas… el plazo estará 

determinado en gran medida por la cantidad de dinero que esté dispuesto a destinar 

a su deuda cada mes. También, es necesario considerar que los plazos de 

amortización varían de acuerdo con el tipo de interés: las operaciones con interés 

fijo suelen tener plazos de amortización más cortos que las de interés de tipo 

variable” (Finanzas Prácticas, 2017, párr. 1-7). 

Uno de los beneficios que tiene el proyecto si es financiado con recursos externos, 

es que le permite tener una mejor liquidez, flujo de caja, mejores resultados en 

utilidades, además los intereses bancarios son deducibles en 100%, y el impuesto 

del gravamen a los movimientos financieros (GMF) o 4 x mil, hasta en un 50% para 

la liquidación del impuesto sobre la renta. 

Para esta proyección el grupo de investigación solicita una cotización de crédito 

para pymes con el banco Av Villas del grupo Aval en la ciudad de Cali, en donde la 

entidad ofrece un crédito de libranza a una tasa efectiva anual del 20%, una tasa 

nominal mensual del 18,41%, a un plazo de 60 meses con una cuota fija de 

$524.089. 
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Tabla 37 Amortización del préstamo 

 

Fuente: Los autores. 

No. Cuota Cuota Interés Amortización Saldo

VALOR PRÉSTAMO 20.457.035 0 20.457.035

TEA (%) 20,05% 1 524.089 313.907 210.181 20.246.853

TASA NOMINAL MES (%) 18,41% 2 524.089 310.682 213.406 20.033.447

TASA MENSUAL (%) 1,53% 3 524.089 307.408 216.681 19.816.766

MESES DEL AÑO 12 4 524.089 304.083 220.006 19.596.760

NÚMERO DE CUOTAS 60 5 524.089 300.707 223.382 19.373.378

6 524.089 297.279 226.810 19.146.568

7 524.089 293.799 230.290 18.916.278

8 524.089 290.265 233.824 18.682.455

9 524.089 286.677 237.412 18.445.043

10 524.089 283.034 241.055 18.203.988

11 524.089 279.335 244.754 17.959.235

12 524.089 275.579 248.509 17.710.726

13 524.089 271.766 252.323 17.458.403

14 524.089 267.894 256.194 17.202.209

15 524.089 263.963 260.126 16.942.083

16 524.089 259.971 264.117 16.677.966

17 524.089 255.919 268.170 16.409.796

18 524.089 251.804 272.285 16.137.511

19 524.089 247.626 276.463 15.861.048

20 524.089 243.383 280.705 15.580.342

21 524.089 239.076 285.013 15.295.330

22 524.089 234.703 289.386 15.005.944

23 524.089 230.262 293.827 14.712.117

24 524.089 225.753 298.335 14.413.782

25 524.089 221.175 302.913 14.110.868

26 524.089 216.527 307.561 13.803.307

27 524.089 211.808 312.281 13.491.026

28 524.089 207.016 317.073 13.173.953

29 524.089 202.151 321.938 12.852.015

30 524.089 197.211 326.878 12.525.137

31 524.089 192.195 331.894 12.193.243

32 524.089 187.102 336.987 11.856.257

33 524.089 181.931 342.158 11.514.099

34 524.089 176.681 347.408 11.166.691

35 524.089 171.350 352.739 10.813.952

36 524.089 165.937 358.152 10.455.800

37 524.089 160.441 363.647 10.092.153

38 524.089 154.861 369.227 9.722.925

39 524.089 149.196 374.893 9.348.032

40 524.089 143.443 380.646 8.967.387

41 524.089 137.602 386.487 8.580.900

42 524.089 131.671 392.417 8.188.483

43 524.089 125.650 398.439 7.790.044

44 524.089 119.536 404.553 7.385.491

45 524.089 113.328 410.760 6.974.731

46 524.089 107.025 417.063 6.557.668

47 524.089 100.626 423.463 6.134.205

48 524.089 94.128 429.961 5.704.244

49 524.089 87.530 436.559 5.267.685

50 524.089 80.831 443.258 4.824.427

51 524.089 74.029 450.059 4.374.368

52 524.089 67.123 456.965 3.917.403

53 524.089 60.111 463.977 3.453.426

54 524.089 52.992 471.097 2.982.329

55 524.089 45.763 478.326 2.504.003

56 524.089 38.423 485.665 2.018.338

57 524.089 30.971 493.118 1.525.220

58 524.089 23.404 500.685 1.024.536

59 524.089 15.721 508.367 516.168

60 524.089 7.920 516.168 0

10.988.284 20.457.035

ÍTEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INTERÉS 3.542.755 2.992.120 2.331.082 1.537.507 584.820 10.988.284

AMORTIZACIÓN 2.746.309 3.296.944 3.957.981 4.751.557 5.704.244 20.457.035

TOTAL 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064

AMORTIZACIÓN EN PESOS

NIT. XXX.XXX.XXX-X

AMOR Y SABOR S.A.S
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5.7 PRESUMIBLE TABLA DE LEASING FINANCIERO 

Tabla 38 Leasing financiero 

 

Fuente: Los autores. 

No. Cuota Cuota Interés Amortización Saldo

VALOR PRÉSTAMO 2.639.700 0 2.639.700

% OPCIÓN DE COMPRA 20,05% 1 52.468 26.732 25.736 2.613.964

VALOR OPCIÓN DE COMPRA 529.260 2 52.468 26.471 25.997 2.587.968

DTF (%)  5,47% 3 52.468 26.208 26.260 2.561.708

SPREAD (%) 7,00% 4 52.468 25.942 26.526 2.535.182

TEA (%) 12,85% 5 52.468 25.674 26.794 2.508.388

TASA NOMINAL MES (%) 12,15% 6 52.468 25.402 27.066 2.481.322

TASA MENSUAL (%) 1,01% 7 52.468 25.128 27.340 2.453.982

MESES DEL AÑO 12 8 52.468 24.851 27.617 2.426.365

NÚMERO DE CUOTAS 60 9 52.468 24.572 27.896 2.398.469

VP DE LA OPCION DE COMPRA289.143 10 52.468 24.289 28.179 2.370.290

VALOR CALCULO CUOTA 2.350.557 11 52.468 24.004 28.464 2.341.826

12 52.468 23.715 28.752 2.313.074

13 52.468 23.424 29.044 2.284.030

14 52.468 23.130 29.338 2.254.692

15 52.468 22.833 29.635 2.225.057

16 52.468 22.533 29.935 2.195.122

17 52.468 22.230 30.238 2.164.884

18 52.468 21.924 30.544 2.134.340

19 52.468 21.614 30.854 2.103.486

20 52.468 21.302 31.166 2.072.320

21 52.468 20.986 31.482 2.040.838

22 52.468 20.667 31.801 2.009.038

23 52.468 20.345 32.123 1.976.915

24 52.468 20.020 32.448 1.944.467

25 52.468 19.691 32.776 1.911.691

26 52.468 19.359 33.108 1.878.583

27 52.468 19.024 33.444 1.845.139

28 52.468 18.686 33.782 1.811.356

29 52.468 18.343 34.124 1.777.232

30 52.468 17.998 34.470 1.742.762

31 52.468 17.649 34.819 1.707.943

32 52.468 17.296 35.172 1.672.771

33 52.468 16.940 35.528 1.637.243

34 52.468 16.580 35.888 1.601.355

35 52.468 16.217 36.251 1.565.104

36 52.468 15.850 36.618 1.528.486

37 52.468 15.479 36.989 1.491.497

38 52.468 15.104 37.364 1.454.133

39 52.468 14.726 37.742 1.416.391

40 52.468 14.344 38.124 1.378.267

41 52.468 13.958 38.510 1.339.757

42 52.468 13.568 38.900 1.300.856

43 52.468 13.174 39.294 1.261.562

44 52.468 12.776 39.692 1.221.870

45 52.468 12.374 40.094 1.181.776

46 52.468 11.968 40.500 1.141.276

47 52.468 11.558 40.910 1.100.365

48 52.468 11.143 41.325 1.059.041

49 52.468 10.725 41.743 1.017.298

50 52.468 10.302 42.166 975.132

51 52.468 9.875 42.593 932.539

52 52.468 9.444 43.024 889.515

53 52.468 9.008 43.460 846.055

54 52.468 8.568 43.900 802.155

55 52.468 8.123 44.345 757.810

56 52.468 7.674 44.794 713.017

57 52.468 7.221 45.247 667.769

58 52.468 6.762 45.705 622.064

59 52.468 6.300 46.168 575.896

60 52.468 5.832 46.636 529.260

1.037.634 2.110.440

ÍTEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INTERÉS 302.988 261.009 213.633 160.169 99.834 1.037.634

AMORTIZACIÓN 326.626 368.606 415.981 469.445 529.781 2.110.440

TOTAL 629.615 629.615 629.615 629.615 629.615

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X

LEASING FINANCIERO EN PESOS
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5.8 PARÁMETROS GENERALES 

Se realiza una consulta de los indicadores económicos y normas tributarias que 

deben ser considerados dentro del proyecto y se estima su variación para cada uno 

de los años. 

De acuerdo al cambio en el estatuto tributario en diciembre del año 2016, el 

impuesto a la ventas cambia su tasa del 16% al 19%, a nivel municipal se tiene en 

cuenta el impuesto de industria y comercio (ICA) bajo la tarifa de 0.010 que se debe 

pagar por los ingresos obtenidos en la ciudad de Cali. 

Se establece que la empresa puede conceder descuentos comerciales de hasta el 

1% sobre las ventas. 

El dato del índice de precios al consumidor (IPC) es tomado al cierre del primer 

trimestre del 2017. 

Tabla 39 Parámetros económicos 

 

Fuente: Los autores. 

ÍTEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

IPC (%) 4,62% 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%

TRM (%) 3.055,45 3.073,33 3.073,33 3.073,33 3.073,33

VARIACIÓN DE LA TRM 1,82% 0,59% 0,00% 0,00% 0,00%

INCREMENTO % EN PRECIOS 4,62% 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%

INCREMENTO % EN COSTOS 4,62% 3,50% 3,50% 3,50% 3,50%

INCREMENTO % EN UNIDADES 4,43% 4,43% 4,43% 4,43% 4,43%

IMPUESTO DE RENTA (%) 33,00% 33,00% 33,00% 33,00% 33,00%

IVA (%) 19,00% 19,00% 19,00% 19,00% 19,00%

ICA (TARIFA X MIL) 0,010 0,010 0,010 0,010 0,010

INC (%) 8,00% 8,00% 8,00% 8,00% 8,00%

RESERVA LEGAL (%) 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%

TRM AÑO 2016 (%) 3.000,71

DESCUENTOS 1,00% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%

PARÁMETROS ECONÓMICOS
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Se extraen también los datos necesarios con respecto a lo laboral, el porcentaje de 

las prestaciones sociales, seguridad social, y parafiscales. 

Tabla 40 Parámetros laborales 

 

Fuente: Los autores. 

Se presentan a continuación los cargos que se relacionaron en el capítulo 

organizacional del proyecto: 

Tabla 41 Cargos administrativos y de producción 

 

Fuente: Los autores. 

ÍTEM

SMMLV ($) 737.717

AUX TRANSPORTE 86.050

CESANTIAS 8,33%

INTERESES A LAS CESANTIAS 1,00%

PRIMA 8,33%

VACACIONES 4,17%

SALUD 0,00%

PENSIONES 12,00%

ARL CATEGORIA I 0,5226%

ARL CATEGORIA IV 4,3500%

CAJA DE COMPENSACIÓN 4,00%

ICBF 0,00%

SENA 0,00%

PARÁMETROS LABORALES

Administrador 993.890

Auxiliar administrativo y contable 850.000

Personal con auxilio 2

Auxiliar logistico 800.000

Auxiliar de cocina 771.800

Mensajero 771.800

Personal con auxilio 3

PRODUCCIÓN

ADMINISTRACIÓN

CARGOS Y SALARIOS
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Se listan los cargos de los empleados que se necesitan para la nómina tanto de 

administración como de producción, y a cuáles de ellos se le debe pagar auxilio de 

transporte de ley. 

Tabla 42 Sistema de recaudos y pagos 

 

Fuente: Los autores. 

Se establece que la empresa debe realizar sus ventas con condiciones de pago al 

contado, para que le permitan a su vez pagar las compras de costos y gastos que 

también es de pago al contado. 

Tabla 43 Cálculo de registro mercantil 

 

Fuente: Autores. 

En la tabla anterior se calcula el valor del registro mercantil que se debe pagar ante 

la cámara de comercio de Cali a través de la estimación de una tasa del 1,40% del 

total de activos, el cual se encuentra dado en la página web de la CCC para el año 

2017. 

CONTADO 100,00% CONTADO 100,00%

CRÉDITO 0,00% CRÉDITO 0,00%

PLAZO (DÍAS) 0 PLAZO (DÍAS) 0

RECAUDO PAGOS

LÍMITE INFERIOR 8.114.887

LÍMITE SUPERIOR 8.852.604

PROMEDIO 8.483.746

% A APLICAR 1,40%

VALOR A APLICAR 119.000

REGISTRO MERCANTIL
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Tabla 44 Márgenes brutos por producto 

 

Fuente: Los autores. 

En la tabla anterior, se establece un margen de utilidad bruta, que “es una medida 

financiera utilizado para determinar la salud financiera de una empresa. Indica el 

porcentaje de los fondos que quedan después de la eliminación del costo de los 

productos vendidos a partir de las cifras de ingresos. Cuanto mayor sea el 

porcentaje de margen de utilidad bruta, mayor cantidad de fondos estarán 

disponibles para reinvertir, guardar o pagar los gastos” (Katula, 2017, párr. 1). Para 

cada uno de los productos se aplica el margen sobre su costo de fabricación, el 

desayuno grande con 272%, el desayuno mediano con 241%, el desayuno pequeño 

con el 146%. 

5.9 CÁLCULO Y PROYECCIÓN DE LOS GASTOS DE ADMINISTRACIÓN Y 

VENTAS 

Es vital para el proyecto tener un presupuesto marco, puesto que se entiende por 

presupuesto al “conjunto de gastos y entradas que una persona, entidad o gobierno 

puede prever para un período determinado en lo que respecta a sus finanzas, los 

usos y los objetivos que se le darán a cada partida o gasto así como también los 

usos y previsiones a largo plazo de los fondos disponibles” (Importancia, 2017, párr. 

1). 

De acuerdo a lo anterior, se estiman los gastos que se deben cubrir para el 

mantenimiento mensual de las instalaciones y en general para toda la parte 

ÍTEM
COSTO SIN 

IVA
MÁRGEN

PRECIO DE 

VENTA SIN 

IVA

DESAYUNO GRANDE 20.166 272% 75.001

DESAYUNO MEDIANO 14.674 241% 50.000

DESAYUNO PEQUEÑO 14.212 146% 35.000

MÁRGENES BRUTOS
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administrativa, tales como el canon de arrendamiento del establecimiento, un 

consumo aproximado de los servicios públicos teniendo en cuenta el promedio que 

llega por el nivel del estrato económico, y otros que se necesitan en el desarrollo de 

las ventas.  

Posteriormente se procede a realizar la proyección a cinco años, teniendo en cuenta 

las expectativas que tiene actualmente el banco de la republico con los diferentes 

indicadores económicos como IPC, TRM, e incrementos en precios, costos, 

unidades, entre otros. 

Tabla 45 Gastos de administración y ventas 

 

Fuente: Los autores. 

En la tabla anterior se obtiene que, de los gastos operacionales de administración 

para el año 1 se deben ejecutar $3.952.439, en gastos operacionales de ventas 

$527.285, la depreciación $1.690.424, y los diferidos $3.361.722; obteniendo así un 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ADMINISTRACIÓN

Arriendo 2.862.403 2.962.587 3.066.278 3.173.598 3.284.674

Servicios Públicos 602.611 623.703 645.532 668.126 691.510

Servicio Gas 25.109 25.988 26.897 27.839 28.813

Renovacion Registro Mercantil 0 128.855 133.365 138.033 142.864

Servicio Telefónico 188.316 194.907 201.729 208.789 216.097

IMPLEMENTOS DE ASEO Y CAFETERÍA 60.575 62.695 64.889 67.161 69.511

ÚTILES DE OFICINA Y PAPELERÍA 213.425 220.895 228.626 236.628 244.910

TOTAL GASTOS ADMINISTRACIÓN 3.952.439 4.219.630 4.367.317 4.520.173 4.678.379

VENTAS

Plan de llamadas datos celulares 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

TOTAL GASTOS VENTAS 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

GASTOS DEPRECIACIÓN 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424

GASTOS DIFERIDOS 3.361.722

GASTOS AL ESTADO DE RESULTADOS 9.531.870 6.455.793 6.622.581 6.795.207 6.973.874

GASTOS AL FLUJO DE CAJA 4.479.724 4.765.369 4.932.157 5.104.783 5.283.450

GASTOS EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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gasto total para el estado de resultados de $9.531.870 y egresos al flujo de caja por 

$4.479.724 

5.10 CÁLCULO DE LOS COSTOS UNITARIOS DEL PRODUCTO 

En la siguiente tabla se detalla los ítems contemplados dentro de los costos 

indirectos de fabricación, y la mano de obra con sus respectivos valores en 

unidades. 

Tabla 46 Cálculo CIF por unidad 

 

Fuente: Los autores. 

5.11 CÁLCULO DE IVA, RECAUDOS, PAGOS POR COMPRAS 

Es indispensable para una empresa conocer los impuesto que debe desembolsar, 

puesto que por ejemplo en el caso del IVA el impuesto es cobrado a los clientes, 

pero a su vez es pagado a proveedores, por ello el neto que resulte se debe tener 

presupuestado en el flujo de caja, para que al final de cada periodo fiscal haya 

disponible para las obligaciones tributarias. 

CIF VALOR MES

ALQUILER MOTO 80.000

GASOLINA 30.000

DECORACIÓN Y EMPAQUE 6.000

ARRIENDO LOCAL 179.946

Servicios Públicos 54.402

Servicio Gas 8.370

Jabón de manos 942

Jabón de disco 628

Esponjas 157

Limpiones 628

Servilletas

628

TOTAL CIF 754

MANO DE OBRA X MES 7.450
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Tabla 47 Cálculo de Iva, recaudos y pagos 

 

Fuente: Los autores. 

5.12 ESTADOS DE RESULTADOS CON Y SIN FINANCIACIÓN 

El informe de estados resultados, “es uno de los cinco estados financieros básicos 

de propósito general, en este estado se relacionan los ingresos, costos y gastos en 

los que incurrió un ente económico durante un periodo determinado, con la finalidad 

de calcular el resultado financiero de dicho periodo. Los resultados obtenidos en 

este estado financiero permiten concluir si la empresa obtuvo utilidades o pérdidas” 

(Actualícese, 2014, párr. 1). 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

IVA COBRADO 46.170.035 49.900.967 53.933.391 58.291.668 63.002.132

IVA PAGADO 7.140.987 7.718.040 8.341.723 9.015.806 9.744.359

IVA CAUSADO 39.029.048 42.182.927 45.591.667 49.275.863 53.257.773

IVA AL FLUJO DE CAJA 26.019.365 28.121.952 30.394.445 32.850.575 35.505.182

IVA AÑO SIGUIENTE 0 13.009.683 14.060.976 15.197.222 16.425.288

IVA TOTAL AL FLUJO DE CAJA 26.019.365 41.131.634 44.455.421 48.047.798 51.930.469

MESES AÑO

IVA PAGADO X AÑO MESES

IVA X PAGAR X AÑO MESES

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONTADO 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

CREDITO 0 0 0 0 0

TOTAL 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

MESES AÑO

MESES RECAUDO

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

CONTADO 37.584.143 40.621.262 43.903.806 47.451.608 51.286.102

CREDITO 0 0 0 0 0

TOTAL 37.584.143 40.621.262 43.903.806 47.451.608 51.286.102

MESES AÑO

MESES RECAUDO

IVA EN PESOS

RECAUDOS EN PESOS

PAGOS EN PESOS

NIT. XXX.XXX.XXX-X

AMOR Y SABOR S.A.S
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Tabla 48 Estado de resultado con financiación 

 

Fuente: Los autores. 

En la tabla anterior se presenta el estado de resultados con financiación, donde se 

obtiene desde el año 1 utilidad positiva de $64.648.856 y la cual presenta un 

incremento en cada uno de los años siguientes. Por su parte, el estado de 

resultados sin financiación también presenta una utilidad positiva desde el año 1, 

sin embargo esta presenta una utilidad mayor comparada con la anterior, siendo de 

INGRESOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Ventas 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

Descuentos 2.430.002 2.626.367 2.838.600 3.067.983 3.315.902

Devoluciones

VENTAS NETAS 240.570.180 260.010.302 281.021.351 303.730.272 328.274.267

COSTO MERCANCIAS VENDIDAS 84.834.198 91.689.524 99.098.819 107.106.849 115.761.995

UTILIDAD BRUTA 155.735.983 168.320.778 181.922.532 196.623.423 212.512.272

EGRESOS

Nómina 33.043.624 34.200.151 35.397.156 36.636.056 37.918.318

Gastos de Administración 3.952.439 4.219.630 4.367.317 4.520.173 4.678.379

Gastos de Ventas 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

Gastos Depreciación 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424

Gastos Diferidos 3.361.722 0 0 0 0

ICA 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303 3.282.743

TOTAL EGRESOS 44.981.195 43.256.047 44.829.951 46.468.566 48.174.935

UTILIDAD OPERACIONAL 110.754.787 125.064.731 137.092.581 150.154.857 164.337.337

OTROS INGRESOS Y EGRESOS

Gastos Financieros Préstamo 3.542.755 2.992.120 2.331.082 1.537.507 584.820

Gastos Financieros Leasing 0 0 0 0 0

TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS 3.542.755 2.992.120 2.331.082 1.537.507 584.820

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS107.212.033 122.072.611 134.761.498 148.617.350 163.752.516

IMPUESTO DE RENTA 35.379.971 40.283.962 44.471.294 49.043.725 54.038.330

UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS71.832.062 81.788.649 90.290.204 99.573.624 109.714.186

RESERVA LEGAL 7.183.206 8.178.865 9.029.020 9.957.362 10.971.419

UTILIDAD DEL EJERCICIO 64.648.856 73.609.784 81.261.184 89.616.262 98.742.767

UTILIDAD ACUMULADA 64.648.856 138.258.640 219.519.824 309.136.086 407.878.853

RESERVA LEGAL ACUMULADA 7.183.206 15.362.071 24.391.092 34.348.454 45.319.873

ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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$66.785.137, cabe aclarar que la diferencia en utilidad obedece a la ausencia de 

intereses financieros, y por ende también refleja crecimiento en los cuatro años 

siguientes. 

Tabla 49 Estado de resultado con financiación 

 

Fuente: Los autores. 

INGRESOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Ventas 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

Descuentos 2.430.002 2.626.367 2.838.600 3.067.983 3.315.902

Devoluciones

VENTAS NETAS 240.570.180 260.010.302 281.021.351 303.730.272 328.274.267

COSTO MERCANCIAS VENDIDAS 84.834.198 91.689.524 99.098.819 107.106.849 115.761.995

UTILIDAD BRUTA 155.735.983 168.320.778 181.922.532 196.623.423 212.512.272

EGRESOS

Nómina 33.043.624 34.200.151 35.397.156 36.636.056 37.918.318

Gastos de Administración 3.952.439 4.219.630 4.367.317 4.520.173 4.678.379

Gastos de Ventas 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

Gastos Depreciación 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424 1.690.424

Gastos Diferidos 3.361.722 0 0 0 0

ICA 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303 3.282.743

TOTAL EGRESOS 44.981.195 43.256.047 44.829.951 46.468.566 48.174.935

UTILIDAD OPERACIONAL 110.754.787 125.064.731 137.092.581 150.154.857 164.337.337

OTROS INGRESOS Y EGRESOS

Gastos Financieros Préstamo 0 0

Gastos Financieros Leasing 0 0

TOTAL OTROS INGRESOS Y EGRESOS 0 0 0 0 0

UTILIDAD NETA ANTES DE IMPUESTOS 110.754.787 125.064.731 137.092.581 150.154.857 164.337.337

IMPUESTO DE RENTA 36.549.080 41.271.361 45.240.552 49.551.103 54.231.321

UTILIDAD NETA DESPUES DE IMPUESTOS 74.205.708 83.793.370 91.852.029 100.603.754 110.106.015

RESERVA LEGAL 7.420.571 8.379.337 9.185.203 10.060.375 11.010.602

UTILIDAD DEL EJERCICIO 66.785.137 75.414.033 82.666.826 90.543.379 99.095.414

UTILIDAD ACUMULADA 66.785.137 142.199.169 224.865.996 315.409.375 414.504.788

RESERVA LEGAL ACUMULADA 7.420.571 15.799.908 24.985.111 35.045.486 46.056.088

ESTADO DE RESULTADOS SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

NIT. XXX.XXX.XXX-X

AMOR Y SABOR S.A.S



176 

5.13 FLUJOS DE CAJA CON Y SIN FINANCIACIÓN 

Se realizan los flujos de caja bajo las dos figuras con y sin financiación, en donde la 

modalidad de recaudo de la empresa facilita el pago de las obligaciones, es por eso 

que en ambos flujos resulta un saldo positivo al final de cada año. 

Tabla 50 Flujo de caja con financiación 

 

Fuente: Los autores. 

  

INGRESOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Recaudos 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

Iva Cobrado 46.170.035 49.900.967 53.933.391 58.291.668 63.002.132

TOTAL INGRESOS 289.170.217 312.537.636 337.793.341 365.089.922 394.592.301

EGRESOS 

Nómina 30.785.715 34.121.124 35.315.363 36.551.401 37.830.700

Gastos de Administración 3.952.439 4.219.630 4.367.317 4.520.173 4.678.379

Gastos de Ventas 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

Iva Pagado 7.140.987 7.718.040 8.341.723 9.015.806 9.744.359

Iva Total al flujo de caja 26.019.365 41.131.634 44.455.421 48.047.798 51.930.469

Impuesto de Renta 0 35.379.971 40.283.962 44.471.294 49.043.725

ICA 0 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303

Descuentos 2.430.002 2.626.367 2.838.600 3.067.983 3.315.902

Pagos 84.834.198 91.689.524 99.098.819 107.106.849 115.761.995

TOTAL EGRESOS 155.689.991 219.837.730 237.866.148 256.176.126 275.947.904

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 133.480.226 92.699.905 99.927.193 108.913.796 118.644.397

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Gastos Financieros Préstamo 3.542.755 2.992.120 2.331.082 1.537.507 584.820

Amortización Préstamo 2.746.309 3.296.944 3.957.981 4.751.557 5.704.244

TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064

FLUJO DE CAJA NETO 127.191.162 86.410.841 93.638.129 102.624.733 112.355.333

Saldo inicial de caja 90.471.331 217.662.493 304.073.335 397.711.464 500.336.197

SALDO FINAL DE CAJA 217.662.493 304.073.335 397.711.464 500.336.197 612.691.530

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACIÓN EN PESOS

NIT. XXX.XXX.XXX-X

AMOR Y SABOR S.A.S
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Tabla 51 Flujo de caja sin financiación 

 

Fuente: Los autores. 

5.14 PROYECCIÓN DE BALANCES GENERALES CON Y SIN FINANCIACIÓN 

Se presenta a continuación el balance general proyectado con y sin financiación, en 

él se observa como queda la estructura financiera de la empresa al corte de cada 

uno de los años. Es importante resaltar que los recaudos quedan en cero igual a las 

cuentas por pagar a los proveedores, el activo se compone mayormente del 

disponible en bancos y los activos fijos. 

INGRESOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Recaudos 243.000.182 262.636.669 283.859.950 306.798.254 331.590.169

Iva Cobrado 46.170.035 49.900.967 53.933.391 58.291.668 63.002.132

TOTAL INGRESOS 289.170.217 312.537.636 337.793.341 365.089.922 394.592.301

EGRESOS 

Nómina 30.785.715 34.121.124 35.315.363 36.551.401 37.830.700

Gastos de Administración 3.952.439 4.219.630 4.367.317 4.520.173 4.678.379

Gastos de Ventas 527.285 545.740 564.841 584.610 605.071

Iva Pagado 7.140.987 7.718.040 8.341.723 9.015.806 9.744.359

Iva Total al flujo de caja 26.019.365 41.131.634 44.455.421 48.047.798 51.930.469

Impuesto de Renta 0 36.549.080 41.271.361 45.240.552 49.551.103

ICA 0 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303

Pagos 84.834.198 91.689.524 99.098.819 107.106.849 115.761.995

Descuentos 2.430.002 2.626.367 2.838.600 3.067.983 3.315.902

TOTAL EGRESOS 155.689.991 221.006.839 238.853.547 256.945.383 276.455.281

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 133.480.226 91.530.796 98.939.794 108.144.539 118.137.019

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

Gastos Financieros Préstamo 0

Amortización Préstamo 0

TOTAL FLUJO DE CAJA FINANCIERO 0 0 0 0 0

FLUJO DE CAJA NETO 133.480.226 91.530.796 98.939.794 108.144.539 118.137.019

Saldo inicial de caja 90.471.331 223.951.557 315.482.353 414.422.147 522.566.686

SALDO FINAL DE CAJA 223.951.557 315.482.353 414.422.147 522.566.686 640.703.706

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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Tabla 52 Balance general con financiación 

 

Fuente: Los autores. 

  

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 217.662.493 304.073.335 397.711.464 500.336.197 612.691.530

Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0

Inventarios 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 217.662.493 304.073.335 397.711.464 500.336.197 612.691.530

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000 1.050.000 1.050.000 1.050.000 1.050.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420 4.762.420 4.762.420 4.762.420 4.762.420

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES2.639.700 2.639.700 2.639.700 2.639.700 2.639.700

(-) Depreciación acumulada 1.690.424 3.380.848 5.071.272 6.761.696 8.452.120

TOTAL ACTIVO FIJO 6.761.696 5.071.272 3.380.848 1.690.424 0

ACTIVO DIFERIDO

Diferidos 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 6.761.696 5.071.272 3.380.848 1.690.424 0

TOTAL ACTIVO 224.424.189 309.144.607 401.092.312 502.026.621 612.691.530

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Cuentas x pagar 0 0 0 0 0

Cesantíasx pagar 2.015.990 2.086.549 2.159.579 2.235.164 2.313.395

Intereses de cesantías x pagar 241.919 250.386 259.149 268.220 277.607

Impuesto de renta x pagar 35.379.971 40.283.962 44.471.294 49.043.725 54.038.330

IVA 13.009.683 14.060.976 15.197.222 16.425.288 17.752.591

ICA 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303 3.282.743

TOTAL PASIVO CORRIENTE 53.053.264 59.281.976 64.897.459 71.009.699 77.664.666

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras 17.710.726 14.413.782 10.455.800 5.704.244 0

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 17.710.726 14.413.782 10.455.800 5.704.244 0

TOTAL PASIVOS 70.763.989 73.695.757 75.353.259 76.713.943 77.664.666

PATRIMONIO

Capital Social 81.828.138 81.828.138 81.828.138 81.828.138 81.828.138

Utilidad acumulada 64.648.856 138.258.640 219.519.824 309.136.086 407.878.853

Reservas Legales 7.183.206 15.362.071 24.391.092 34.348.454 45.319.873

TOTAL PATRIMONIO 153.660.200 235.448.850 325.739.054 425.312.678 535.026.864

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 224.424.189 309.144.607 401.092.312 502.026.621 612.691.530

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X

BALANCE GENERAL PROYECTADOCON FINANCIACIÓN EN PESOS

Expresado en Pesos Colombianos
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Tabla 53 Balance general sin financiación 

Fuente: Los autores. 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 223.951.557 315.482.353 414.422.147 522.566.686 640.703.706

Cuentas x Cobrar 0 0 0 0 0

Inventarios 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 223.951.557 315.482.353 414.422.147 522.566.686 640.703.706

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000 1.050.000 1.050.000 1.050.000 1.050.000

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420 4.762.420 4.762.420 4.762.420 4.762.420

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES2.639.700 2.639.700 2.639.700 2.639.700 2.639.700

(-) Depreciación acumulada 1.690.424 3.380.848 5.071.272 6.761.696 8.452.120

TOTAL ACTIVO FIJO 6.761.696 5.071.272 3.380.848 1.690.424 0

ACTIVO DIFERIDO

Diferidos 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 0 0 0 0 0

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 6.761.696 5.071.272 3.380.848 1.690.424 0

TOTAL ACTIVO 230.713.253 320.553.625 417.802.995 524.257.110 640.703.706

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Cuentas x pagar 0 0 0 0 0

Cesantíasx pagar 2.015.990 2.086.549 2.159.579 2.235.164 2.313.395

Intereses de cesantías x pagar 241.919 250.386 259.149 268.220 277.607

Impuesto de renta x pagar 36.549.080 41.271.361 45.240.552 49.551.103 54.231.321

IVA 13.009.683 14.060.976 15.197.222 16.425.288 17.752.591

ICA 2.405.702 2.600.103 2.810.214 3.037.303 3.282.743

TOTAL PASIVO CORRIENTE 54.222.373 60.269.375 65.666.716 71.517.077 77.857.657

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0 0 0 0

TOTAL PASIVOS 54.222.373 60.269.375 65.666.716 71.517.077 77.857.657

PATRIMONIO

Capital Social 102.285.173 102.285.173 102.285.173 102.285.173 102.285.173

Utilidad acumulada 66.785.137 142.199.169 224.865.996 315.409.375 414.504.788

Reservas Legales 7.420.571 15.799.908 24.985.111 35.045.486 46.056.088

TOTAL PATRIMONIO 176.490.881 260.284.250 352.136.279 452.740.034 562.846.049

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 230.713.253 320.553.625 417.802.995 524.257.110 640.703.706

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X

BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

Expresado en Pesos Colombianos
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5.15 EVALUACIÓN FLUJOS DE CAJA, ANÁLISIS VPN, TIR Y B/C 

“Se podría definir el flujo de caja  como la forma en la que el dinero se mueve dentro 

y fuera de un negocio. Podríamos decir que el flujo de caja es la diferencia entre  

ser capaz de abrir un negocio y ser capaz de permanecer en el negocio. 

Por eso un análisis de flujo de caja es tan importante, porque constituye un método 

de comprobación sobre la salud financiera de su empresa. 

El análisis del flujo de caja es el estudio del movimiento de dinero en efectivo en un 

negocio para determinar los patrones  más adecuados tanto para cobrar como para 

pagar. El objetivo de este análisis es mantener suficiente efectivo disponible para 

las operaciones mes a mes” (Gerencie, 2017a, párr. 1-3). 

Tabla 54 Análisis flujo de caja con financiación 

 

Fuente: Los autores. 

Del análisis se obtiene que en las proyecciones que se cuenta con apalancamiento 

financiero, se obtiene un costo de oportunidad (CDO) del 37.13%, esta tasa de 

rentabilidad es la mínima esperada de la idea de negocio; el valor presente neto, es 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INVERSIÓN (81.828.138)

INGRESOS  289.170.217 312.537.636 337.793.341 365.089.922 394.592.301

EGRESOS 155.689.991 219.837.730 237.866.148 256.176.126 275.947.904

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 133.480.226 92.699.905 99.927.193 108.913.796 118.644.397

FLUJO DE CAJA FINANCIERO 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064 6.289.064

FLUJO DE CAJA NETO (81.828.138) 127.191.162 86.410.841 93.638.129 102.624.733 112.355.333

DTF (%) 7,13%

SPREAD (%) 28,00%

CDO (%) 37,13%

VPN ($) 145.394.153

TIR (%) 135,17%

B/C (VECES) 2,78

FLUJO DE CAJA CON FINANCIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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el resultado de convertir los flujos de caja en pesos del presente, en donde se 

obtiene un valor positivo, y quiere decir que al restarle a los flujos el CDO se logra 

cubrir el valor dela inversión y que además queda un excedente de $145.394.153. 

Se encuentra también que la tasa interna de retorno (TIR), que es la razón que mide 

la rentabilidad del proyecto, es del 135,17%, siendo mayor que el costo de 

oportunidad, lo cual indica que el proyecto es viable. 

Tabla 55 Análisis flujo de caja sin financiación 

 

Fuente: Los autores. 

5.16 NÓMINA 

Para la realización de la nómina de administración y de producción se tiene en 

cuenta los parámetros laborales definidos en los parámetros generales, los cuales 

facilitan el cálculo de las prestaciones de ley que debe pagar el empleador al 

empleado, además de los diversos parafiscales que rigen actualmente. 

Posteriormente, igual que en los gastos de administración y de ventas, en las 

nóminas se debe realizar un ajuste para los siguientes años, que permiten estimar 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

INVERSIÓN (102.285.173)

INGRESOS  289.170.217 312.537.636 337.793.341 365.089.922 394.592.301

EGRESOS 155.689.991 221.006.839 238.853.547 256.945.383 276.455.281

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 133.480.226 91.530.796 98.939.794 108.144.539 118.137.019

FLUJO DE CAJA FINANCIERO 0 0 0 0 0

FLUJO DE CAJA NETO (102.285.173) 133.480.226 91.530.796 98.939.794 108.144.539 118.137.019

DTF (%) 7,13%

SPREAD (%) 28,00%

CDO (%) 37,13%

VPN ($) 137.056.025

TIR (%) 111,43%

B/C (VECES) 2,34

FLUJO DE CAJA SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

AMOR Y SABOR S.A.S

NIT. XXX.XXX.XXX-X
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un valor con índices de crecimiento de acuerdo a los indicadores económicos, 

especialmente el índice de precios al consumidor, que sobre el cual parte el estado 

para asignar un aumento a los salarios. 

5.16.1 Nómina de administración 

Tabla 56 Nómina de personal administrativo 

 

Fuente: Los autores. 

5.16.2 Nómina de producción 

Tabla 57 Nómina personal de producción 

CARGOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Administrador 11.926.680 12.344.114 12.776.158 13.223.323 13.686.140

Auxiliar administrativo y contable 10.200.000 10.557.000 10.926.495 11.308.922 11.704.735

TOTAL 22.126.680 22.901.114 23.702.653 24.532.246 25.390.874

DATOS AL ESTADO DE RESULTADO

Personas con Auxilio

SALARIOS 22.126.680 22.901.114 23.702.653 24.532.246 25.390.874

AUX TRANSPORTE 2.065.198 2.137.480 2.212.291 2.289.721 2.369.862

CESANTIAS 2.015.990 2.086.549 2.159.579 2.235.164 2.313.395

INTERESES A LAS CESANTIAS 241.919 250.386 259.149 268.220 277.607

PRIMA 2.015.990 2.086.549 2.159.579 2.235.164 2.313.395

VACACIONES 921.945 954.213 987.611 1.022.177 1.057.953

SALUD 0 0 0 0 0

PENSIONES 2.655.202 2.748.134 2.844.318 2.943.869 3.046.905

ARL CATEGORIA I 115.634 119.681 123.870 128.206 132.693

CAJA DE COMPENSACIÓN 885.067 916.045 948.106 981.290 1.015.635

ICBF 0 0 0 0 0

SENA 0 0 0 0 0

TOTAL 33.043.624 34.200.151 35.397.156 36.636.056 37.918.318

NÓMINA ADMINISTRACIÓN EN PESOS
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Fuente: Los autores.

CARGOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Auxiliar logistico 8.400.000 8.657.880 8.923.677 9.197.634 9.480.001

Auxiliar de cocina 8.274.000 8.528.012 8.789.822 9.059.669 9.337.801

Mensajero 8.274.000 8.528.012 8.789.822 9.059.669 9.337.801

TOTAL 24.948.000 25.713.904 26.503.320 27.316.972 28.155.603

DATOS AL ESTADO DE RESULTADO

Personas con Auxilio

SALARIOS 24.948.000 25.713.904 26.503.320 27.316.972 28.155.603

AUX TRANSPORTE ($) 2.883.074 2.971.584 3.062.812 3.156.840 3.253.755

CESANTIAS (%) 2.319.256 2.390.457 2.463.844 2.539.484 2.617.447

INTERESES A LAS CESANTIAS (%) 278.311 286.855 295.661 304.738 314.094

PRIMA (%) 2.319.256 2.390.457 2.463.844 2.539.484 2.617.447

VACACIONES (%) 1.039.500 1.071.413 1.104.305 1.138.207 1.173.150

SALUD (%) 0 0 0 0 0

PENSIONES (%) 2.993.760 3.085.668 3.180.398 3.278.037 3.378.672

ARL CATEGORIA I (%) 87.038 89.710 92.464 95.303 98.229

ARL CATEGORIA IV (%) 359.919 370.969 382.357 394.096 406.194

CAJA DE COMPENSACIÓN (%) 997.920 1.028.556 1.060.133 1.092.679 1.126.224

ICBF (%) 0 0 0 0 0

SENA (%) 0 0 0 0 0

TOTAL 38.226.034 39.399.574 40.609.141 41.855.841 43.140.816

NÓMINA PRODUCCIÓN EN PESOS
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5.17 ANÁLISIS VERTICALES Y HORIZONTALES 

Se realiza el análisis vertical y horizontal de los estados financieros para conocer la 

participación de las diferentes cuentas que los componen, además de evaluar el 

crecimiento de un año a otro. 

Tabla 58 Balance general sin financiación 

 

Fuente: Los autores

AÑO 1 
ANÁLISIS 

VERTICAL
AÑO 2

ANÁLISIS 

VERTICAL
AÑO 3

ANÁLISIS 

VERTICAL
AÑO 4

ANÁLISIS 

VERTICAL
AÑO 5

ANÁLISIS 

VERTICAL

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 223.951.557 97,07% 315.482.353 98,42% 414.422.147 99,19% 522.566.686 99,68% 640.703.706 100,00%

Cuentas x Cobrar 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

Inventarios 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 223.951.557 97,07% 315.482.353 98,42% 414.422.147 99,19% 522.566.686 99,68% 640.703.706 100,00%

ACTIVO NO CORRIENTE

ACTIVO FIJO

MAQUINARIA Y EQUIPOS 1.050.000 0,46% 1.050.000 0,33% 1.050.000 0,25% 1.050.000 0,20% 1.050.000 0,16%

EQUIPO DE OFICINA (Muebles y Enseres) 4.762.420 2,06% 4.762.420 1,49% 4.762.420 1,14% 4.762.420 0,91% 4.762.420 0,74%

EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES 2.639.700 1,14% 2.639.700 0,82% 2.639.700 0,63% 2.639.700 0,50% 2.639.700 0,41%

(-) Depreciación acumulada 1.690.424 0,73% 3.380.848 1,05% 5.071.272 1,21% 6.761.696 1,29% 8.452.120 1,32%

TOTAL ACTIVO FIJO 6.761.696 2,93% 5.071.272 1,58% 3.380.848 0,81% 1.690.424 0,32% 0 0,00%

ACTIVO DIFERIDO

Diferidos 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 6.761.696 2,93% 5.071.272 1,58% 3.380.848 0,81% 1.690.424 0,32% 0 0,00%

TOTAL ACTIVO 230.713.253 100,00% 320.553.625 100,00% 417.802.995 100,00% 524.257.110 100,00% 640.703.706 100,00%

PASIVOS

PASIVO CORRIENTE

Cuentas x pagar 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

Cesantíasx pagar 2.015.990 0,87% 2.086.549 0,65% 2.159.579 0,52% 2.235.164 0,43% 2.313.395 0,36%

Intereses de cesantías x pagar 241.919 0,10% 250.386 0,08% 259.149 0,06% 268.220 0,05% 277.607 0,04%

Impuesto de renta x pagar 36.549.080 15,84% 41.271.361 12,88% 45.240.552 10,83% 49.551.103 9,45% 54.231.321 8,46%

IVA 13.009.683 5,64% 14.060.976 4,39% 15.197.222 3,64% 16.425.288 3,13% 17.752.591 2,77%

ICA 2.405.702 1,04% 2.600.103 0,81% 2.810.214 0,67% 3.037.303 0,58% 3.282.743 0,51%

TOTAL PASIVO CORRIENTE 54.222.373 23,50% 60.269.375 18,80% 65.666.716 15,72% 71.517.077 13,64% 77.857.657 12,15%

PASIVO NO CORRIENTE

Obligaciones Financieras 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00% 0 0,00%

TOTAL PASIVOS 54.222.373 23,50% 60.269.375 18,80% 65.666.716 15,72% 71.517.077 13,64% 77.857.657 12,15%

PATRIMONIO

Capital Social 102.285.173 44,33% 102.285.173 31,91% 102.285.173 24,48% 102.285.173 19,51% 102.285.173 15,96%

Utilidad acumulada 66.785.137 28,95% 142.199.169 44,36% 224.865.996 53,82% 315.409.375 60,16% 414.504.788 64,70%

Reservas Legales 7.420.571 3,22% 15.799.908 4,93% 24.985.111 5,98% 35.045.486 6,68% 46.056.088 7,19%

TOTAL PATRIMONIO 176.490.881 76,50% 260.284.250 81,20% 352.136.279 84,28% 452.740.034 86,36% 562.846.049 87,85%

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 230.713.253 100,00% 320.553.625 100,00% 417.802.995 100,00% 524.257.110 100,00% 640.703.706 100,00%

Expresado en Pesos Colombianos

ANÁLISIS VERTICAL BALANCE GENERAL PROYECTADO SIN FINANCIACIÓN EN PESOS

NIT. XXX.XXX.XXX-X

AMOR Y SABOR S.A.S
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5.18 RAZONES FINANCIERAS 

“Las razones financieras son indicadores utilizados en el mundo de las finanzas 

para medir o cuantificar la realidad económica y financiera de una empresa o unidad 

evaluada, y su capacidad para asumir las diferentes obligaciones a que se haga 

cargo para poder desarrollar su objeto social. 

La información que genera la contabilidad y que se resume en los estados 

financieros, debe ser interpretada y analizada para poder comprender el estado de 

la empresa al momento de generar dicha información, y una forma de hacerlo es 

mediante una serie de indicadores que permiten analizar las partes que componen 

la estructura financiera de la empresa” (Gerencie, 2017b, párr. 1-2). 

De acuerdo a lo anterior, se presentan a continuación las razones financieras del 

proyecto: 

Tabla 59 Razones financieras EF. Sin financiación 

 

Fuente: Los autores. 

ÍTEM AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Capital Neto de Trabajo 169.729.185 255.212.978 348.755.431 451.049.610 562.846.049

Razón Corriente 4,13 5,23 6,31 7,31 8,23
Prueba Ácida 4,13 5,23 6,31 7,31 8,23

Endeudamiento 23,50% 18,80% 15,72% 13,64% 12,15%

Rendimiento sobre Activos 32,16% 26,14% 21,98% 19,19% 17,19%

Rendimiento sobre Patrimonio 42,05% 32,19% 26,08% 22,22% 19,56%

Márgen Bruto 64,74% 64,74% 64,74% 64,74% 64,74%

Márgen Operacional 46,04% 48,10% 48,78% 49,44% 50,06%

Márgen Neto 30,85% 32,23% 32,69% 33,12% 33,54%

Días del Año 365

RAZONES FINANCIERAS PARA ESTADOS FINANCIEROS SIN FINANCIACIÓN
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5.19 PUNTO DE EQUILIBRIO 

Se presenta a continuación el cálculo del punto de equilibrio para cada uno de los 

años analizados en ambas figuras, con y sin financiación: 

Tabla 60 Punto de equilibrio 

 

Fuente: Los autores. 

De acuerdo a los resultados, se obtiene que para el primer año se deben vender 

como mínimo 2.800 unidades para el primer año en las proyecciones con 

financiación, y sin financiación se deben vender como mínimo 2.886 

5.20 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

Tabla 61 Análisis de sensibilidad 

 

Fuente: Los autores. 

Con lo anterior se aprecia que si se disminuye un 90% del margen bruto que se 

espera ganar, el proyecto se hace inviable, de acuerdo a los indicadores financieros 

planteados para el análisis (VPN, TIR, B/C). 

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

ER SIN FINANCIACIÓN 2886 3008 3180 3360 3548

ER CON FINANCIACIÓN 2800 2937 3127 3326 3536

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

ORIGINAL MODIFICADO ORIGINAL MODIFICADO

VPN ($) 137.056.025 (8.911.409) 145.394.153 (573.282)

TIR (%) 111,43% 31,89% 135,17% 36,71%

B/C (VECES) 2,34 0,91 2,78 0,99

FLUJO DE CAJA SF FLUJO DE CAJA CF

ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD

DISMINUCIÓN MÁRGEN BRUTO EN 90%



187 

6 CONCLUSIONES 

El estudio para la creación de la idea de negocio de AMOR Y SABOR S.A.S, 

dedicada a producir y comercializar desayunos sorpresas, es de gran satisfacción 

puesto que se lograron conocer aspectos muy importantes que confirman la 

viabilidad del proyecto a largo plazo. 

Los resultados de las encuestas permitieron conocer que hay un público amplio 

interesado en comprar esta opción de regalo, y además que lo haría con una 

frecuencia de hasta dos veces por año, por lo que se cuenta con una demanda 

estable. Los resultados obtenidos también indican, que al 29,8% de los 

encuestados, la ocasión que más los impulsa a regalar un desayuno sorpresa es 

por cumpleaños, siendo esta una muy buena respuesta, puesto que todos los días 

hay muchas personas cumpliendo años. No por eso se descuida las fechas 

comerciales tradicionales como el día de la madre, padre, amor y amistad, teniendo 

que estar preparada la empresa para responder a los pedidos que se realicen para 

los motivos mencionados. 

Adicionalmente, se encuentra con la desatención por parte de la competencia al 

sector al cual va dirigido el proyecto, puesto que el oriente de Cali esta 

estigmatizado por diferentes formas por razones sociales y culturales, obteniendo 

así un nicho de mercado desatendido. 

Finalmente, se realiza un estudio financiero para analizar la viabilidad de invertir en 

la idea de negocio, teniendo en cuenta tanto la administrativa como operativa para 

iniciar formalmente la ejecución de las actividades comerciales, obteniendo 

resultados positivos en cuanto a la rentabilidad y a la tasa interna de retorno. 
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