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 Resumen
 Diseñar el plan de negocios de una empresa productora y comercializadora de postres
 personalizados, cuyos principales clientes sean otras organizaciones, en eventos realizados por
 estos, resaltando la imagen de la empresa o temática del evento.
 Esta investigación se realiza porque existe la necesidad de saber si el crear una empresa que
 produzca y comercialice postres personalizados, sería rentable para los responsables de esta.
 Las mesas dulces, también conocidas como Candy Bar, Sweet Table, Sweet Bar o Sweet Buffet,
 están más de moda que nunca. En bodas, bautizos, comuniones, fiestas de cumpleaños, las Candy
 bar cumplen una doble función. La primera es homenajear la ocasión del evento en cuestión y la
 segunda es disponer una mesa decorada para el consumo de los invitados.
 Los segmentos de mercado de las empresas más fuertes y competitivas del sector son
 principalmente clientes particulares y/o empresas interesadas en organizar eventos sociales,
 empresariales, familiares y religiosos.
 La idea de negocio surgió a partir de cubrir la necesidad de ofrecer pasabocas a los invitados,
 paralelo con una decoración especial para realizar una sesión de fotos en un evento familiar, que
 en este caso fue un baby shower. Postres personalizados de acuerdo con el tema de los eventos en
 los que se adquiere este producto.
 Para este proyecto se tomó la decisión de aplicar estrategias de cobertura de tipo selectiva, y la
 principal razón es porque al ser productos delicados no resisten un envío largo, esto ocasiona que
 por el momento solo se puedan distribuir los productos en la cuidad en la que está ubicado el
 emprendimiento inicialmente y en ciudades cercanas.
 Palabras clave: Postres, Eventos, Negocio, Consumo.
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 1. Definición De La Empresa
 Descripción De La Empresa
 Dulce Embeleso es una idea de negocio que nace a partir de la necesidad de ofrecer un
 producto como recuerdo a la hora de finalizar un evento o en el transcurso de este. La idea es que
 no sea un producto cualquiera, sino, un postre personalizado de acuerdo con el tipo de evento en
 el que se desea ofrecer, esto con el fin de generar un impacto tanto para los clientes, como en las
 personas que reciben el producto como un regalo. Es así como el mercado meta de la empresa se
 expande hacia más que eventos familiares o de tipo social, como eventos empresariales que
 demandan más cantidad de producto y genera mayor utilidad.
 El impacto que se busca ofrecer a los consumidores del producto es a través de 3 sentidos,
 comenzando principalmente por lo visual, seguido del gusto y en un segundo plano su aroma.
 Siendo así un producto que se pueda disfrutar mientras deja claro en sus mentes el motivo del
 evento al que asistieron, mientras se sienten especiales al momento de recibir el producto como
 un regalo.
 La personalización del producto puede ir desde su empaque hasta su tipo de postre y
 decoración, lo que permite que el producto sea adaptable para la mayoría de las personas,
 teniendo en cuenta factores importantes como el cuidado de la salud. Para los niños también
 existe la posibilidad de que el producto no sea solo comestible sino, que también incentive su
 parte creativa haciéndolo divertido antes de ser consumido.
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 Misión
 Dulce embeleso es una empresa encargada de la elaboración y comercialización de
 postres personalizados que generan un impacto en la mente de quienes lo consumen, mientras
 brinda un servicio de calidad a precios competitivos, con una orientación profesional en el diseño
 de los productos de acuerdo con la temática de los eventos de sus clientes.
 Visión
 Posicionarse a nivel departamental como una empresa reconocida por sus procesos
 productivos en el mercado de productos de repostería.
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 Microentorno
 El análisis del microentorno es importante para conocer los aspectos relacionados
 directamente con la empresa, y como estos influyen en sus operaciones y en los resultados que
 presenta.
 Cadena de valor
 Actividades primarias:
 - Logística de entrada: las materias primas se adquieren en mercados de repostería al por
 mayor de acuerdo con los pedidos obtenidos en la semana para ahorrar costos de
 almacenamiento.
 - Operaciones: el proceso de fabricación se realiza en tres partes. La primera se basa en
 organizar los materiales e insumos necesarios para producir todas las unidades
 demandadas, la segunda parte consiste en poner en marcha la producción comenzando por
 la preparación de las mezclas, seguido de la cocción y finalizando por la decoración y
 empaquetamiento de las unidades, por último, se procede a empacar las unidades por
 pedido y despacho.
 - Logística de salida: en el despacho se organizan los pedidos por fecha de entrega y
 ubicación, seguido a esto se organizan las rutas de entrega y el medio de transporte más
 conveniente para la entrega final.
 - Marketing y ventas: la comercialización, canal de distribución, publicidad, promoción,
 política de precios, se realizan a través del uso de herramientas digitales para negocios
 como Instagram business, WhatsApp business, Google Ads y Google My business.
 - Servicios: A través de WhatsApp business se realiza la asesoría del diseño para el cliente
 y se reciben las apreciaciones del producto final cuando llega a sus manos.
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 Actividades secundarias:
 - Infraestructura empresarial: la administración de las finanzas y la contabilidad se llevan
 con la asesoría de un contador staff.
 - Gestión de los recursos humanos: no se cuenta con proceso de selección del personal y se
 incentiva a través de comisiones por tamaño de ventas mensuales y rotaciones de los
 horarios de trabajo.
 - Desarrollo tecnológico: Funcionamiento de máquinas que agilizan el proceso de
 producción.
 - Abastecimiento: Se hace uso de servicios públicos, un snack diario por empleado y
 equipo de trabajo necesario en las instalaciones, más dotaciones como el uniforme
 personal.
 Margen:
 Tabla 1 - Auto diagnóstico cadena de valor
 Autodiagnóstico Calificación Ponderación Total
 Actividades primarias
 1. Logística de entrada y salida 0,6 12,5% 7,5%
 2. Operaciones 0,8 12,5% 10%
 3. Marketing y ventas 0,8 12,5% 10%
 4. Servicios 0,6 12,5% 7,5%
 Actividades secundarias
 1. Infraestructura empresarial 0,8 12,5% 10%
 2. Gestión de recursos humanos 0,4 12,5% 5%
 3. Desarrollo tecnológico 0,6 12,5% 7,5%
 4. Abastecimiento 0,8 12,5% 10%
 Margen 100% 67,5%
 Fuente: Elaboración propia.

Page 15
						

15
 El resultado obtenido evidencia que la empresa se encuentra en un punto medio, en el que
 se pueden aplicar estrategias para que su nivel de valor aumente o simplemente continúe como va
 sin evidenciar un crecimiento y expansión de esta.
 Macroentorno
 El análisis del macroentorno es importante para conocer cómo afectan los factores
 externos a la empresa. Estos son elementos que la empresa no puede controlar y debe planear
 como enfrentarse a estos según su posición.
 Económico
 El salario mínimo en Colombia es un factor económico importante a la hora de plantear una
 idea de negocio que genere diversos empleos. Para el presente año tuvo un incremento del 3,5%,
 que es más del doble de la inflación con la que se cerró el año 2020 (1,5%). (MINTRABAJO,
 2021)
 El desempleo que afecta a la comunidad puede presentar una oportunidad a la hora de
 encontrar personal para laborar en la empresa y así contribuir para que el porcentaje disminuya.
 En la ciudad de Cali la tasa de desempleo para las mujeres en junio de 2020 fue de 24,9%. En
 contraste, la tasa de desempleo para los hombres en junio de 2020 fue de 16,2%. (CALI.GOV,
 2020)
 En el año 2020 inicio una crisis económica debido a la pandemia, ya que esto detuvo la
 economía durante gran parte del año, el PIB decreció 6,8% finalizando el año 2020 comparado
 con el año 2019. En caso de no controlar completamente esta situación la viabilidad de la
 empresa podría verse en riesgo después de iniciado su funcionamiento. (DANE.GOV, 2020)
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 Social
 En la ciudad de Cali dentro del marco del paro nacional que se desarrolla en Colombia
 desde el pasado 28 de abril, se han venido presentado diferentes hechos de orden social,
 principalmente hechos violentos por parte de las directrices de orden militar, policial y nacional,
 que se instalaron en la ciudad a “imponer” el orden. El ministro de Defensa, Diego Molano, se
 escuda en tratar a los manifestantes como “vándalos”, enemigos internos, disidentes de la
 guerrilla o como guerrilleros del Ejército de Liberación Nacional (ELN). (Salinas Plaza, 2021)
 Con los días, la violencia escaló con la venia del gobierno. Se hace el ciego ante los
 hechos como los del 7 de mayo en Cali, días en que un grupo vestido de civil con armas largas,
 pistolas y en camionetas, dispararon en contra del bloqueo en el barrio La Luna, otro lugar
 azotado por la violencia policial. Dos días después, supuestos civiles dispararon contra 12
 integrantes de la Minga Indígena, que habían llegado a la ciudad a apoyar el Paro Nacional.
 (Salinas Plaza, 2021)
 Con todo, gran parte de las clases medias y populares resisten
 entre demostraciones pacíficas y otras convocadas por ciudadanos enfrentados con las
 manifestaciones y los bloqueos, en las que también se presentaron actos de intolerancia con la
 Comisión de Derechos Humanos de la Alcaldía. ¿Y por qué Cali? Pues porque, Cali es una
 ciudad que espera, pero les cerró las puertas a los desesperados, a la generación que ya no tiene
 nada que perder. (Salinas Plaza, 2021)
 Por otra parte, los mayores incrementos se dieron por el consumo de panes industrializados,
 snacks dulces y salados, las bebidas azucaradas, las carnes procesadas y los productos de
 confitería. No hubo grandes diferencias en el consumo de alimentos ultra procesados entre
 hombres y mujeres. Se observaron diferencias significativas por edad, estatus socioeconómico,
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 área de residencia y región geográfica. Los niños y adolescentes presentaron mayor ingesta de
 alimentos ultra procesados, casi el doble que los participantes mayores de 50 años. Los niños
 consumieron significativamente mayor cantidad de snacks, productos de confitería, cereales
 procesados, bebidas a base de leche y postres. Mientras que los participantes mayores de 50 años
 consumieron menor cantidad de productos de estos subgrupos de alimentos ultra procesados,
 pero tenían el consumo más alto de pan industrializado. Los habitantes urbanos, con alto estatus
 socioeconómico, que residían en la región de Bogotá tenían entre 1,5 a 1,7 más veces de ingesta
 calórica de alimentos ultra procesados en comparación con sus contrapartes de bajo estatus
 socioeconómico, y sus contrapartes rurales. (Khandpur, Cediel, Ayala Obando, Constante Jaime,
 & Parra, 2020)
 Demográfico
 Para conocer el aproximado de la población total en la ciudad de Cali, se tuvo en cuenta el
 promedio la tasa de crecimiento anual del periodo 2015-2017 la cual fue de 1,06%, para Cali la
 población aproximada en el año 2021 sería de 2.523.925 habitantes. Esto quiere decir que la
 tendencia es el crecimiento, lo que afecta de forma positiva a Dulce Embeleso porque la
 posibilidad de haber más eventos por año en los que puede participar aumenta. (Population city,
 2021)
 Político
 Colombia es parte de varias convenciones internacionales de lucha contra la corrupción
 (algunas de ellas ya mencionadas), que se enfocan principalmente en la tipificación de delitos de
 corrupción. Así, por un lado, contamos con la Convención Interamericana Contra la
 Corrupción90, que es en principio aplicable a los siguientes actos de corrupción: a. El
 requerimiento o la aceptación, directa o indirectamente, por un funcionario público o una persona
 que ejerza funciones públicas, de cualquier objeto de valor pecuniario u otros beneficios como
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 dadivas, favores, promesas o ventajas para si mismo o para otra persona o entidad a cambio de la
 realización u omisión de cualquier acto en el ejercicio de sus funciones públicas. (Newman &
 Ángel, 2017)
 a. El ofrecimiento o el otorgamiento, directa o indirectamente, a un funcionario público o
 a una persona que ejerza funciones públicas, de cualquier objeto de valor pecuniario u
 otros beneficios como dádivas, favores, promesas o ventajas para ese funcionario público
 o para otra persona o entidad a cambio de la realización u omisión de cualquier acto en el
 ejercicio de sus funciones públicas.
 b. La realización por parte de un funcionario público o una persona que ejerza funciones
 públicas de cualquier acto u omisión en el ejercicio de sus funciones, con el fin de obtener
 ilícitamente beneficios para si mismo o para un tercero;
 c. El aprovechamiento doloso u ocultación de bienes provenientes de cualesquiera de los
 actos a los que se refiere el presente artículo.
 d. La participación como autor, coautor, instigador, cómplice, encubridor o en cualquier
 otra forma en la comisión, tentativa de comisión, asociación o confabulación para la
 comisión de cualquiera de los actos a los que se refiere el presente artículo.
 Por otra parte, las violentas protestas de los últimos días van más allá de la presión
 tributaria sobre la clase media y los grupos sociales más vulnerables. Se trata de resolver
 cuestiones sociales fundamentales que ni el gobierno de Duque ni amplios grupos del país
 quieren abordar: ¿Cómo lograr cerrar las heridas de la guerra civil que duró más de 50 años y
 lograr la reconciliación entre los bandos hostiles? ¿Cómo se puede lograr el equilibrio social en
 una sociedad extremadamente desigual en la que los grupos de élite y la oligarquía terrateniente
 niegan el acceso a la prosperidad a amplios sectores de la población? ¿Cómo se puede redefinir el
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 excesivo papel de los órganos de seguridad (policía y ejército) de manera que se ajuste a la
 búsqueda de la paz y la convivencia no violenta? (Maihold, 2021)
 Con vistas a las elecciones presidenciales de mayo de 2022, ya se están delineando las
 posiciones en las que Uribe, como rey de su campo político, volverá a ejercer una influencia
 masiva. Es previsible que esto perpetúe una vez más el pensamiento del antagonismo de bandos
 opuestos y es probable que se imponga a los esfuerzos por un futuro común y una coexistencia
 pacífica. Esto significa que los planteamientos para resolver las cuestiones no resueltas del país
 sobre el futuro volverán a quedar en segundo plano. (Maihold, 2021)
 Legal
 Con la Ley de Emprendimiento estamos avanzando en las medidas que faciliten la
 reactivación económica de las empresas, la creación de nuevos emprendimientos y la actividad
 emprendedora con una regulación moderna que permita convertir a Colombia en una nación
 emprendedora. Esta ley mejora las oportunidades de emprender la idea de negocio planteada en el
 territorio Colombiano. (innpulsacolombia.com, 2020)
 Tecnológico
 Maquinaria necesaria para una empresa de repostería se dividen en tres tipos:
 Generadores de calor: Son aquellos que su función es desprender calor para la cocción de los
 alimentos, como, por ejemplo: hornos, armarios de fermentación, freidoras, estufas, entre otras.
 Generadores de frío: Son aquellos necesarios para conservar algunos alimentos fríos o
 transformarlos por medio de este, como, por ejemplo: cámaras frigoríficas, congeladores,
 abatidores de temperatura, sorbeteras, entre otras.
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 Maquinaria auxiliar: Estas son todas aquellas capaces de cambiar el aspecto de los alimentos
 a través de diferentes mecanismos y generalmente sin necesidad de cambios en la temperatura,
 estos equipos son: batidoras, amasadoras, divisoras de masa, trituradoras, licuadoras, entre otros.
 La tecnología ha tenido avances tecnológicos que afectan directamente el funcionamiento de
 empresas reposteras, para el portal web Europan (Europan, 2019), son principalmente en los
 siguientes factores los que se han visto más afectados: La atención al cliente, La seguridad y
 comodidad, Nuevos materiales, Nuevos ingredientes, Equipo de panadería
 Ambiental
 En Colombia, mediante la Resolución 1407 del 26 de julio de 2018, el Ministerio de
 Ambiente y Desarrollo Sostenible, se les impuso a las empresas productoras de empaques
 plásticos generar un plan de gestión de residuos plásticos. Esto se debe tener en cuenta ya que la
 empresa usa empaques plásticos en la elaboración de algunos de sus productos. (Asuntos
 Legales, 2019)
 Internacional
 Según el portal web de migración (migracioncolombia.gov, 2021) el año 2020 termino con
 1.742.927 de venezolanos en Colombia, con esto podemos encontrar aspectos positivos y
 negativos. Un aspecto positivo es el aumento de la población que podría aumentar la cantidad de
 consumidores de los productos que ofrece Dulce Embeleso. Y un aspecto negativo es el aumento
 de la amenaza de nuevos entrantes ya que la mayoría de estas personas llegan buscando trabajo o
 una oportunidad de negocio para sostenerse.
 El flujo del dólar afecta los precios de elementos necesarios para la realización de los postres,
 lo que hace que varíen los costos para la empresa. Según el banco de la republica de la Colombia
 en el último año (Banco de la república, 2021) el TMR máximo del dólar fue $ 3,947.79 y el
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 mínimo fue $ 3,410.82, esto quiere decir que los costos para la empresa pueden aumentar o
 disminuir en el transcurso del siguiente año.
 Ventajas Competitivas De La Empresa
 Alta capacidad de producción: La empresa cuenta con la capacidad para producir grandes
 cantidades en poco tiempo.
 Productos y servicios de alta calidad: La materia prima utilizada para la elaboración de los
 postres es de alta calidad, además de contar con procesos de comunicación efectivos.
 Precios razonables: Al vender productos en grandes cantidades, da la posibilidad de acomodar
 los precios para que sean más llamativos para los clientes.
 Proceso productivo: Se busca reducir cada vez más el tiempo del proceso para reducir los
 costos de los productos y ampliar la capacidad de producción.
 Fortalezas Y Debilidades
 Tabla 2 - Fortalezas y debilidades
 FACTORES DETERMINANTES
 DE EXITO DESCRIPCIÓN
 FORTALEZAS
 Capacidad de producción La idea de negocio se plantea con alta capacidad
 de producción.
 Proceso de producción El proceso de producción permite que la
 producción del producto sea eficaz y efectiva.
 Calidad del producto La materia prima usada para la elaboración del
 producto final es de alta calidad.
 Uso de herramientas digitales
 Se hace uso de herramientas digitales para
 diseñar y ejecutar estrategias comerciales.
 Estructura organizacional La estructura de la empresa permite una
 comunicación eficaz y efectiva entre las
 diferentes áreas y sus colaboradores.
 Variedad de productos Cuenta con la capacidad de personalizar
 diferentes tipos de postres.
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 Contacto de proveedores Cuenta con una red de proveedores directamente
 en las fábricas de la materia prima.
 Proceso de atención al cliente Cuenta con un proceso que facilita la atención al
 cliente a través de la aplicación WhatsApp
 Business.
 DEBILIDADES
 Maquinaria necesaria Al ser una idea de negocio, aun no cuenta con la
 maquinaria necesaria para desarrollar los
 procesos planteados.
 Normativas para el funcionamiento Aun no se completan todos los procesos para
 obtener los documentos necesarios para el
 funcionamiento de la empresa.
 Lealtad con la marca No cuenta con lealtad de los consumidores hacia
 la marca, porque no se ha dado a conocer.
 Falta de experiencia Al ser una idea de negocio, no se cuenta con
 amplia experiencia en la administración de este
 tipo de empresa.
 Base de datos de clientes mínima No se cuenta con un software que recolecte la
 base de datos de los clientes.
 Costos de mantenimiento Los costos de mantenimiento de la maquinaria
 usada son elevados y constantes.
 No cuenta con página web No se ha desarrollado una página web para la
 empresa.
 Marca nueva en el mercado
 Es una nueva marca entrando al mercado y no
 tiene un posicionamiento en este.
 Fuente: Elaboración propia.
 Oportunidades Y Amenazas
 Tabla 3 - Oportunidades y amenazas
 FACTORES DETERMINANTES
 DE EXITO DESCRIPCIÓN
 OPORTUNIDADES
 Nuevas tecnologías Representan una oportunidad de mejora para la
 empresa y automatización de los procesos.
 Ley de emprendimiento Facilita las posibilidades de la creación de una
 nueva empresa para emprendedores.
 Ampliación de cartera de productos Cada día salen al mercado nuevos productos de
 repostería ampliando la posibilidad de agregarlos
 al portafolio de productos del plan de negocio.
 Mercado objetivo amplio El mercado objetivo es bastante amplio ya que su
 segmentación no es tan restringida.
 Ausencia de ventas digitales No se acostumbra a ver este tipo de negocios en
 canales de venta digitales lo que puede
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 representar una salida innovadora para la
 empresa.
 Nuevas herramientas digitales Las herramientas digitales cada día avanzan más
 y brindan nuevas opciones para gestionar mejor
 los negocios, en todas sus áreas.
 Adaptación de eventos Los eventos se adaptan a las situaciones como la
 pandemia, brindando la oportunidad de adaptar
 los servicios a la nueva forma de vivirlos.
 Tendencia de personalización La personalización de todo tipo de productos se
 mueve cada vez más en el mercado, llamando la
 atención de la personalización de productos como
 los que se ofrecen en el plan de negocio.
 AMENAZAS
 Competidores en el área Los competidores en el área a desarrollar este
 plan de negocio son bastantes y muy variados.
 Regulaciones legales Las regulaciones representan una amenaza para
 el desarrollo de la empresa y la elaboración de
 los productos.
 Crisis económica La producción de la industria manufacturera se
 ha visto afectada negativamente a nivel nacional.
 Nuevos competidores La facilidad de nuevos competidores puede
 aumentar gracias a la facilidad para capacitarse
 en la elaboración manual de productos de
 repostería.
 Ventas de productos sustitutos Venta de productos de repostería industrializados
 y listos para el consumo.
 Cambios en las necesidades de los
 clientes
 Las necesidades de los clientes pueden dejar en
 un segundo plano los productos ofrecidos por la
 empresa.
 Aumento en costos de alimentos Representa un aumento costo en la materia prima
 usada para la elaboración de los productos.
 No hábito en compras virtuales La ausencia del hábito de las personas de usar
 canales de compra virtuales por falta de
 conocimiento y/o confianza.
 Fuente: Elaboración propia.
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 2. Objetivos – Metas
 Objetivo General
 Rentabilizar el modelo de producción hasta convertirlo en un sistema semiautónomo de
 elaboración de postres personalizados para el plan de negocio de la empresa Dulce Embeleso.
 Objetivos Específicos
 - Elaborar un sistema de producción eficiente y eficaz para la elaboración de los productos
 ofrecidos en la empresa Dulce embeleso.
 - Generar estrategias para ampliar el mercado de la empresa Dulce Embeleso.
 - Analizar el presupuesto para definir su rentabilidad.
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 3. Definición Del Sector
 Reseña Histórica Del Sector
 El sector de la industria manufacturera se dedica principalmente a la transformación de
 materia prima en productos listos para su distribución y/o consumo. Por esto se define la empresa
 productora y comercializadora de postres personalizados en el sector industrial.
 La industria panificadora pertenece a la industria manufacturera y se dedica a la
 producción de panes, pasteles, galletas, entre otros productos fabricados principalmente de
 harina. Este proyecto se encuentra ubicado en el sector ya mencionado, sin embargo, se hace
 necesario diferenciar el sector especifico en el que se desarrollará. Para esto se utiliza la
 clasificación internacional CIIU, (CCB.ORG), que es una clasificación de las actividades
 económicas por procesos productivos con el objetivo de categorizarlos, lo que facilita la
 elaboración de estadísticas.
 En Colombia la industrialización comienza bajo las consecuencias de las crisis mundiales
 de la primera guerra mundial y la gran depresión ocurrida en 1929, pues éstas suponían
 condiciones comerciales y económicas, incluyendo políticas estatales para frenar la ola de la
 crisis mundial, que favorecieron el surgimiento del proceso de producción. (León Palacios)
 Como hipótesis, se puede plantear que estos capitalistas asumieron la estrategia de
 diversificación motivados no sólo por el riesgo y estímulos que representaban guerras internas y
 las crisis internacionales, sino también por ciertos ideales industriales que surgían,
 presumiblemente, de observar lo que ocurría en países capitalistas y en los vecinos aventajados,
 catalizados por las nuevas posibilidades de ganancia. (León Palacios)
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 Actualmente la economía se encuentra pasando por un proceso de transformación debido
 a la crisis mundial, consecuencia de la pandemia causada por el virus COVID-19. Sin ir muy
 lejos de los comienzos de la industrialización en Colombia, ahora deben hacerse reformas que
 adapten los procesos de producción a la situación de salud actual, no enfocados únicamente al
 proceso de transformación puntualmente, sino, en todas las áreas que se ven implicadas en él.
 En Colombia el índice de producción industrial para enero del 2021 frente a enero del
 2020 presento una variación del -6,4%, en el que la industria manufacturera participó con una
 variación de -1,6%. (DANE, 2021)
 Estado Actual Del Sector
 Según las proyecciones de la ANDI, se espera que el 2021 sea un año de recuperación
 encaminado hacia recuperar las cifras económicas acostumbradas antes de la pandemia. Para
 Colombia el porcentaje de mejora proyectado es de un 5% para el presente año, a la vez que se
 recomienda la aplicación de medidas de transformación productiva de la industria manufacturera
 de la mano con temas de medio ambiente, innovación y tecnología. (ANDI, 2020)
 El país, región o ciudad en donde comenzará a funcionar la empresa será en Colombia, en
 la ciudad Santiago de Cali, Valle del Cauca; sus condiciones económicas actualmente son las
 siguientes:
 La economía de Cali ha estado en un proceso de aceleración desde 2016, registrando tasas
 de crecimiento económico por encima del promedio nacional. Esto se explica en buena medida
 por la diversificación de la canasta exportadora y la no dependencia del petróleo de Cali y la
 región. Para este primer trimestre del año la economía de la ciudad creció 3,9%, es decir 1,1
 puntos porcentuales por encima del aumento del PIB nacional para el mismo periodo que fue de
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 2,8%, de acuerdo con el Indicador Mensual de Actividad Económica de Cali, IMAE Cali. Las
 licencias de construcción en Cali registraron un incremento del 40% en los primeros tres meses
 de 2019. (CALI.GOV, 2019)
 La razón de crecimiento económico en Cali se debe mayormente al crecimiento de la
 actividad económica de grandes empresas. Un gran ejemplo de esto es Colombina, la empresa
 vallecaucana colombiana tuvo ingresos netos de $1,8 billones, según reportó en sus estados
 financieros de 2018, un 5% superior a los resultados del año anterior, que cerraron en $1,72
 billones. (DINERO, 2018)
 La estructura político-administrativa de Santiago de Cali está regida por un sistema
 democrático basado en los procesos de descentralización administrativa generados a partir de la
 proclamación de la constitución política de Colombia de 1991. El municipio es gobernado por el
 alcalde quien representa el poder ejecutivo y un concejo municipal que representa el poder
 legislativo. (CALI.GOV, 2019) (Ver Anexo N°1)
 Tendencias Del Sector
 Según el portal de los fabricantes de alimentos y bebidas Barry Callebaut (barry-
 callebaut.com, 2021) estas son las 5 tendencias de repostería para el año 2021:
 1. La necesidad de “darse el gusto”
 Algunos productos de panadería o repostería suelen ser vistos por gran parte de los
 consumidores como placeres que se dan de vez en cuando. Es posible que tus clientes
 busquen, en particular, productos de repostería dulces para celebrar fechas especiales
 como cumpleaños.
 2. La comida entra por los ojos
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 Uno de los aspectos clave que los clientes buscan al escoger un producto es el atractivo
 visual. Si lo que quieren es algo para regalar, darse gusto o celebrar una fecha especial,
 factores como la decoración o los colores brillantes son un buen punto de partida a tener
 en cuenta.
 3. Ediciones limitadas de temporada
 Por supuesto, los productos estacionales y de temporada que aluden a distintos momentos
 del año (Amor y Amistad, Halloween, Navidad, etc.) o a campañas específicas no pierden
 su fuerza.
 4. Productos llenos de bienestar
 Existen distintos ingredientes o preparaciones que le dan un valor agregado a tus
 productos, pues aportan bienestar para tus clientes. Esto se ha vuelto clave sobre todo con
 la situación actual de la pandemia, pues se busca siempre mantener una buena salud. Los
 productos que cuidan la salud de las personas suelen estar acompañados de etiquetas que
 determinan si están hechos, por ejemplo, con ingredientes orgánicos o menos azúcar. A
 esta categoría también pertenecen los productos veganos. Además de las etiquetas, otra
 manera de apelar a los consumidores que buscan este tipo de alimentos es especificar si
 contienen proteína, fibra u otros elementos beneficiosos para el bienestar.
 5. Campañas de responsabilidad social
 Los consumidores buscan también marcas transparentes y que estén alineadas con sus
 valores. Así pues, es importante que muestres de qué están hechos tus productos y de
 dónde provienen (puntos adicionales si son ingredientes sostenibles).
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 4. Análisis Del Mercado
 Análisis De La Demanda
 Segmentación del mercado
 - Segmentación geográfica: Santiago de Cali, Valle del Cauca.
 - Segmentación demográfica: Población estimada 2.523.925
 - Edad y etapa del ciclo de vida (A partir de 20 años)
 - Nivel de ingresos (A partir de $1’200.000)
 - Género (Femenino y Masculino)
 - Segmentación psicográfica:
 Clase social (Media y alta)
 Estilo de vida (Poco tiempo libre)
 Personalidad (Detallistas, creativas)
 Para este proyecto se tomó la decisión de aplicar estrategias de cobertura de tipo selectiva,
 y la principal razón es porque al ser productos delicados no resisten un envío largo, esto ocasiona
 que por el momento solo se puedan distribuir los productos en la cuidad en la que estaría ubicado
 el emprendimiento inicialmente y en ciudades cercanas.
 El mercado meta hacia el que está dirigido este producto es a personas de 20 años en
 adelante; empleados y empresarios, de niveles socio económicos media – alta y alta, que celebren
 fechas especiales, que aprecien la importancia de los detalles y les interese consumir unos
 pasabocas o compartirlos con otras personas.
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 Análisis De La Oferta
 Tabla 4 - Matriz de perfil competitivo
 FACTORES
 DETERMINANTES DE
 EXITO
 PESO
 DULCE
 EMBELESO BONNIE MERAK
 C P C P C P
 Participación en
 mercados 0,3 2 0,6 4 1,2 3 0,9
 Competitividad de
 precios 0,1 3 0,3 2 0,2 3 0,3
 Ubicación 0,2 3 0,6 4 0,8 4 0,8
 Calidad de producto 0,1 4 0,4 4 0,4 3 0,3
 Lealtad del cliente 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3
 Publicidad 0,05 3 0,15 4 0,2 4 0,2
 Promoción 0,05 3 0,15 3 0,15 4 0,2
 Imagen 0,1 4 0,4 4 0,4 2 0,2
 TOTAL 1 2,8 3,7 3,2
 Fuente: Elaboración propia.
 En esta matriz para Dulce Embeleso la ponderación total fue la más pequeña en
 comparación con las otras empresas del mismo tipo debido a que son empresas en
 funcionamiento a diferencia de esta que es un proyecto de emprendimiento. Para comenzar se
 encuentra bien posicionada frente a la competencia como nuevo entrante en el mercado de
 postres personalizados.
 Investigación De Mercado
 Para la investigación del mercado objetivo se decidió hacerlo inicialmente a través de una
 encuesta, la cual se elaboró con preguntas estratégicas que permitieran recolectar la información
 necesaria para el desarrollo del plan de negocio de Dulce Embeleso.
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 Encuesta
 La formulación de las preguntas se realizó con el fin de conocer información importante acerca
 del comportamiento del mercado frente a los productos de la empresa Dulce Embeleso. (Ver anexo N°2)
 Para determinar la muestra a la que se le aplicará la encuesta se tuvieron en cuenta los datos de la
 segmentación del mercado, tomando en cuenta entonces la población de la cuidad, Santiago de Cali, de los
 estratos 4, 5 y 6, hombres y mujeres mayores de 20 años.
 Tabla 5 - Segmentación de la población
 AÑO TOTAL MENORES
 DE 20
 TOTAL,
 NETO
 Población total año 2017 356.225 92.275 263.950
 Población total año 2018 266.748 2.798
 Población total año 2019 269.575 2.828
 Población total año 2020 272.433 2.857
 Población total año 2021 275.321 2.888
 Fuente: Elaboración propia (Alcaldia de Santiago de Cali, 2017)
 Teniendo en cuenta un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%, esto por
 ser los porcentajes más usados. La encuesta debe aplicarse a 385 personas dentro de la población
 elegida anteriormente. (Questionpro.com, s.f.)
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 Resultados
 Ilustración 1 - Resultados género
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 En cuanto al género los resultados de la encuesta demuestran que las mujeres tienden a
 interesarse más por el tipo de productos de la empresa Dulce Embeleso.
 237; 58%
 150; 37%
 15; 4% 6; 1%
 Género
 MUJER HOMBRE N.R. LGBTIQ
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 Ilustración 2 - Resultado nacimiento
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Los resultados de las fechas de nacimiento se usaron para analizar cual es el mes con más
 cumpleaños, para asumir que septiembre puede llegar a ser uno de los meses con más ventas en
 cuanto a este tipo de celebraciones.
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 Ilustración 3 - Resultados estrato
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Este punto brinda la claridad de la forma en la que están distribuidas las personas
 pertenecientes a los estratos 4, 5 y 6, en la ciudad de Cali.
 159; 39%
 177; 44%
 69; 17%
 Estrato
 ESTRATO 4 ESTRATO 5 ESTRATO 6
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 Ilustración 4 - Resultados pregunta 1
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Con este resultado se logra estimar la frecuencia de consumo de postres en las personas,
 este dato permite organizar los procesos de forma semanal para cumplir con la demanda de
 pedidos.
 111; 28%
 162; 40%
 114; 28%
 15; 4%
 ¿Con que frecuencia consume postres?
 DIARIO SEMANAL MENSUAL NO CONSUME POSTRES
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 Ilustración 5 - Resultados pregunta 2
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Saber la cantidad que las personas quieren consumir por porción ayuda a estimar los
 costos de acuerdo con los resultados, la mayoría del mercado segmentado prefieren 12 y 14 onzas
 en una porción personal.
 75; 19%
 165; 41%
 147; 36%
 18; 4%
 ¿Cuál es la cantidad aproximada de postre que usted prefiere en una porción?
 6 ONZAS 12 ONZAS 24 ONZAS 16 ONZAS
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 Ilustración 6 - Resultados pregunta 3
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 De acuerdo con los resultados de esta pregunta se puede deducir que el mercado objetivo
 está dispuesto a pagar un precio entre 4.000 y 6.000 pesos colombianos por una porción personal.
 109; 27%
 129; 32%
 83; 20%
 56; 14%
 28; 7%
 De acuerdo a la pregunta anterior ¿Cuánto está dispuesto a pagar por un postre en presentación
 personal?
 $ 4.000 COP $ 6.000 COP $ 10.000 COP $ 5.000 COP $ 3.000 COP

Page 38
						

38
 Ilustración 7 - Resultados pregunta 4
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Con los resultados de esta pregunta, se da cuenta de que la mayoría de las personas
 prefieren mantenerse en lo tradicional, sin dejar de lado los sabores innovadores que sugirieron
 las personas que no se sintieron conformes con los sabores expuestos.
 194
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 37
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 250
 VAINILLA FRESA CHOCOLATE INNOVACIÓN
 De los siguientes sabores de postres ¿Cuál es el de su mayor agrado?
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 Ilustración 8 - Resultados pregunta 5
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Para la mayoría de las personas del mercado al que le apunta la empresa, el factor del
 sabor es muy importante, con esto se debe encontrar una receta que cumpla siempre con las
 expectativas de este punto.
 615
 2439
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 1. 2. 3. 4. 5.
 ¿Qué tan importante es el sabor para usted?
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 Ilustración 9 - Resultados pregunta 6
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 En este punto las personas se mantuvieron principalmente entre el nivel 3 y 5 de
 importancia en cuanto al diseño, lo que permite que la empresa se prepare para cumplir con las
 expectativas del mercado.
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 ¿Qué tan importante es el diseño para usted?
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 Ilustración 10 - Resultados pregunta 7
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 El resultado de esta pregunta favorece a la iniciativa del plan de negocio para la empresa
 Dulce Embeleso, ya que la mayoría de las personas del mercado objetivo se encuentran
 interesados en que se personalicen los postres para un evento especial.
 318; 79%
 42; 10%
 45; 11%
 ¿Está interesado en que este producto se personalice de acuerdo con el tema del evento?
 SI NO TAL VEZ
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 Ilustración 11 - Resultados pregunta 8
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Estos resultados dan cuenta de que los postres personalizados se demandan más a la hora
 de realizar un evento de tipo empresarial o la celebración de un cumpleaños.
 123
 24
 198
 52
 8
 0 50 100 150 200 250
 FIESTAS DE CUMPLEAÑOS
 CEREMONIAS
 EVENTOS EMPRESARIALES
 FECHAS ESPECIALES
 OTRAS
 ¿Para qué tipo de eventos estaría interesado en obtener este producto?
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 Ilustración 12 - Resultados pregunta 9
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Para la mayoría de las personas encuestadas la presentación del empaque es relevante que
 sea en un material biodegradable como lo es el papel y el cartón, aunque a gran parte de estas
 personas también les interesa poco la presentación de este.
 68; 17%
 114; 28%179; 44%
 44; 11%
 ¿En qué presentación prefiere adquirir los postres?
 PLÁSTICO PAPEL CARTÓN NO INTERESA
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 Ilustración 13 - Resultados pregunta 10
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Para la mayoría de las personas encuestadas en esta investigación es más importante que
 los productos de repostería que adquieren sean elaborados con la más alta calidad, seguido de que
 cuiden la salud de las personas a la hora de consumirlo.
 242; 60%
 20; 5%
 143; 35%
 ¿Cuál es su preferencia a la hora de adquirir un postre?
 ALTA CALIDAD PRECIOS RAZONABLES CUIDADO DE LA SALUD
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 Ilustración 14 - Resultados pregunta 11
 Fuente: Resultados de encuesta aplicada
 Con la aplicación de esta pregunta se puede deducir que las redes sociales son el canal de
 búsqueda para adquirir los productos que ofrece Dulce Embeleso, que más usan las personas del
 mercado objetivo.
 270
 72
 54
 9
 0 50 100 150 200 250 300
 REDES SOCIALES
 SITIOS WEB
 UBICACIÓN
 OTRAS
 ¿A través de fuentes de búsqueda suele adquirir este tipo de productos?
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 5. Estrategias
 En el desarrollo del punto número cinco se desarrollará en base de la matriz DOFA, ya que esta
 permite estudiar la situación de la empresa, tanto interna como externa, logrando así generar
 estrategias de acuerdo con los resultados obtenidos.
 Matriz De Evaluación De Factores Internos
 Tabla 6 - Matriz EFI (Evaluación de factores internos)
 FACTORES DETERMINANTES DE
 ÉXITO PESO CALIFICACIÓN PONDERADO
 FORTALEZAS
 Capacidad de producción 0,0625 3 0,1875
 Proceso de producción 0,0625 3 0,1875
 Calidad del producto 0,0625 4 0,25
 Uso de herramientas digitales 0,0625 4 0,25
 Estructura organizacional 0,0625 3 0,1875
 Variedad de productos 0,0625 2 0,125
 Contacto de proveedores 0,0625 3 0,1875
 Proceso de atención al cliente 0,0625 3 0,1875
 DEBILIDADES
 Maquinaria necesaria 0,0625 2 0,125
 Normativas para el funcionamiento 0,0625 1 0,0625
 Lealtad con la marca 0,0625 2 0,125
 Falta de experiencia 0,0625 2 0,125
 Base de datos de clientes mínima 0,0625 2 0,125
 Costos de mantenimiento 0,0625 1 0,0625
 No cuenta con página web 0,0625 1 0,0625
 Marca nueva en el mercado 0,0625 3 0,1875
 TOTAL 1 2,4375
 Fuente: Elaboración propia.
 El peso para los factores determinantes del éxito se dividió por igual ya que al ser un plan
 de negocio se consideró que todos tienen la misma importancia. Teniendo en cuenta lo anterior la
 idea de negocio se encuentra mejor preparada frente a los factores calidad del producto y el uso
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 de herramientas digitales y por el contrario menos preparada frente a las normativas para el
 funcionamiento, los costos de mantenimiento y la falta de página web.
 Matriz De Evaluación De Factores Externos
 Tabla 7 - Matriz EFE (Evaluación de factores externos)
 FACTORES DETERMINANTES DE
 ÉXITO PESO CALIFICACIÓN PONDERADO
 OPORTUNIDADES
 Nuevas tecnologías 0,0625 3 0,1875
 Ley de emprendimiento 0,0625 2 0,125
 Ampliación de cartera de productos 0,0625 3 0,1875
 Mercado objetivo amplio 0,0625 4 0,25
 Ausencia de ventas digitales 0,0625 4 0,25
 Nuevas herramientas digitales 0,0625 3 0,1875
 Adaptación de eventos 0,0625 3 0,1875
 Tendencia de personalización 0,0625 3 0,1875
 AMENAZAS
 Competidores en el área 0,0625 2 0,125
 Regulaciones legales 0,0625 1 0,0625
 Crisis económica 0,0625 3 0,1875
 Nuevos competidores 0,0625 3 0,1875
 Ventas de productos sustitutos 0,0625 3 0,1875
 Cambios en las necesidades de los
 clientes
 0,0625 2 0,125
 Aumento en costos de alimentos 0,0625 2 0,125
 No hábito en compras virtuales 0,0625 3 0,1875
 TOTAL 1 2,75
 Fuente: Elaboración propia.
 De igual forma para esta matriz se dividió el peso para los factores determinantes del
 éxito por igual ya que al ser un plan de negocio se consideró que todos tienen la misma
 importancia. Teniendo en cuenta lo anterior la idea de negocio se encuentra mejor preparada
 frente a los mercados objetivos y la ausencia de ventas digitales, y por el contrario menos
 preparada frente a las regulaciones legales.
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 Matriz Interna – Externa
 Ilustración 15 - Matriz IE (Interna – Externa)
 Fuente: Elaboración propia.
 En esta matriz se toman los valores obtenidos en el ponderado de la EFI y la EFE
 ubicándolos en un plano con regiones ya predeterminadas por la matriz, en este caso Dulce
 Embeleso está ubicado en la región de conservar y mantener en donde se deben hacer estrategias
 de penetración del mercado y desarrollo del producto.
 1
 2
 3
 4
 1234
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 Matriz DOFA Tabla 8 - Matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas)
 FORTALEZAS DEBILIDADES
 Capacidad de producción
 Proceso de producción
 Calidad del producto
 Uso de herramientas digitales
 Estructura organizacional
 Variedad de productos
 Contacto de proveedores
 Proceso de atención al cliente
 Maquinaria necesaria
 Normativas para el
 funcionamiento
 Lealtad con la marca
 Falta de experiencia
 Base de datos de clientes
 mínima
 Costos de mantenimiento
 No cuenta con página web
 Marca nueva en el mercado
 OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
 Nuevas tecnologías
 Ley de emprendimiento
 Ampliación de cartera de
 productos
 Mercado objetivo amplio
 Ausencia de ventas
 digitales
 Nuevas herramientas
 digitales
 Adaptación de eventos
 Tendencia de
 personalización
 1. Implementar nuevas
 tecnologías para la elaboración
 de los productos en los
 procesos de producción.
 2. Hacer uso de herramientas
 digitales para implementar
 ventas a través de canales
 virtuales.
 3.Elaborar productos
 adaptados a las nuevas
 modalidades de eventos
 presentadas.
 4. Implementar un sistema de
 atención al cliente que facilite
 los procesos de asesoramiento.
 1. Adquirir maquinaria con
 tecnología avanzada para
 minimizar la necesidad de
 esta.
 2. Crear productos
 innovadores de acuerdo con
 la demanda de los clientes.
 3. Usar las herramientas
 digitales para crear una base
 de datos de clientes.
 4. Crear una página web
 que cubra todas las
 necesidades digitales de la
 empresa.
 AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
 Competidores en el área
 Regulaciones legales
 Crisis económica
 Nuevos competidores
 Ventas de productos
 sustitutos
 Cambios en las
 necesidades de los
 clientes
 Aumento en costos de
 alimentos
 No hábito en compras
 virtuales
 1. Implementar un proceso
 efectivo para producir la
 mayor cantidad de productos.
 2. Reforzar la estructura
 organizacional para impedir el
 efecto negativo de nuevos
 entrantes.
 3. Mantener comunicación
 constante con los clientes para
 anticipar las necesidades.
 4. Crear estrategias de pago
 que faciliten la compra a
 través de las plataformas
 digitales.
 1. Adquirir toda la
 maquinaria necesaria para
 ser una empresa
 competitiva en el mercado.
 2. Realizar los procesos
 para cumplir con toda la
 normatividad de
 funcionamiento.
 3. Crear una página web
 que permita hacer compras.
 4. Crear campañas que
 faciliten el entendimiento
 del proceso de compra de
 los productos a través de las
 plataformas digitales.
 Fuente: Elaboración propia.
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 6. Definición Del Producto O Servicio
 Características Del Producto
 Los postres para algunas personas forman parte del momento más atractivo de la comida,
 ya que suelen ser los platos más coloridos de la mesa. Además, son un acompañamiento en
 cualquier momento del día, son dulces y en algunos casos agridulces. Etimológicamente la
 palabra postre proviene del latin “poster” o “postĕri” que significa “viene después”. Los postres
 han sido considerados el broche de oro de las comidas, cuando éste es de excelente calidad resalta
 la satisfacción de los alimentos anteriores. (Adrián, 2021)
 Un postre es un delicioso plato dulce o agridulce, que se toma al final de la comida. Como
 ya se mencionó, esta preparación es dulce y puede ser presentada en forma de cremas, pasteles,
 tartas, bombones, helados, etc., su nombre es extendido a cualquier preparación o comida
 azucarada, aun cuando no sea ingerido después de las comidas. En este grupo de preparaciones
 también se pueden incluir las magdalenas y galletas. (Adrián, 2021)
 Estas delicias pueden ser de diferentes texturas y temperaturas, además aportan una
 significativa cantidad de energía y calorías, por esta razón actualmente se elaboran algunos de
 éstos cambiando algunos de sus ingredientes, por otros menos vigorosos para la salud del
 consumidor, ejemplo ello, son los que incluyen frutas naturales por menos grasas o azúcar
 sustitutas, para evitar enfermedades como la obesidad y la diabetes. (Adrián, 2021)
 Producto Básico
 Productos que serán creados a largo plazo: Paletas, Ponqués, Postres, Brownies
 Lista de productos con los que comienza la empresa: Galletas y flanes.
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 Beneficio básico y complementario del producto.
 - Básico: Producto alimenticio (Postre)
 - Real: Personalización del producto decorado
 - Aumentado: Detalle que genera un impacto positivo y de recordación en los
 consumidores finales.
 Composición del producto o del portafolio de productos / servicios.
 - Galletas: Masa a base de mantequilla, cubierta con glaseado de azúcar.
 - Flanes: Mezcla del sabor elegido, cubierta con mermelada o syrup.
 ¿Qué necesidades en el cliente va a satisfacer?
 Las principales necesidades que va a satisfacer es brindar a los clientes la oportunidad de
 ofrecer en sus eventos pasabocas con un buen sabor, sorprendiendo con la decoración de cada
 uno de estos.
 Ventajas Competitivas Del Producto
 Los postres de este plan de negocio son personalizados de acuerdo con la temática del
 evento. La personalización de los productos es en base al sabor, color y en especial el diseño de
 este. Estos diseños son realizados por personas especializadas en crearlos y los adaptan a las
 posibles decoraciones en los postres ofrecidos.

Page 52
						

52
 7. Impacto Del Producto O Servicio En El Cliente
 Varias empresas se están dando cuenta de que ofrecer productos más saludables tiene un buen
 sentido comercial. En EE. UU., los grandes vendedores de bienes de consumo empaquetados
 (incluidos los alimentos envasados) notaron que su participación colectiva en el mercado
 disminuyó entre los años 2011 y 2015. Por otro lado, las pequeñas y medianas empresas,
 incluidos los productores de alimentos saludables, como el fabricante de barras de proteínas
 Quest Nutrition, percibieron que su participación colectiva en el mercado aumentó durante el
 mismo período, según un informe que publicó la consultoría BCG. (World Economic Forum,
 2021)
 Es considerable la evidencia teórica del impacto que tienen las estrategias de las
 organizaciones en el consumidor. Desde hace mucho tiempo, el marketing ha ido cambiando,
 debido a que antes se enfatizaban en las ventas de un producto, es decir, la compañía primero
 fabricaba el producto y después calculaba su máxima utilidad, el interés era más que todo sobre el
 producto. Hoy en día, el interés de las empresas es sobre los deseos del cliente o consumidor, la
 compañía primero determina lo que desea el cliente y después calcula como producir y distribuir
 con utilidad el producto; esto caracteriza a un mercado con poder de compra totalmente libre y
 discrecional. (Salvador, Mollá, & Bigné, 1994)
 Ganancias
 El servicio al cliente se conforma por la forma de saludar, el trato y manejo de los
 clientes, y la obtención de resultados. Las situaciones se tratan de resolver a medida que ocurren,
 y en lo posible, se evitan. Como al momento de procesar una compra, se verifica cual es el pedido
 del cliente para evitar el desperdicio de recursos, principalmente el tiempo, aumentando la

Page 53
						

53
 satisfacción del cliente y finalmente generando más cantidad en los números de ventas realizadas
 satisfactoriamente para el consumidor y la empresa.
 Fidelidad
 En este caso el factor considerado más importante es el trato a los clientes, haciéndolo de
 forma respetuosa, saludando con entusiasmo y esmerarse porque su paso por la empresa en el
 momento en el que desean y adquieren un producto sea satisfactoria, esto genera que los clientes
 regresen en una nueva ocasión, gracias a la confianza generada en ellos. Además, los clientes
 satisfechos generan una difusión de los servicios y productos ofrecidos den la empresa lo que
 sería una publicidad de “voz a voz” positiva para la empresa.
 Beneficios Internos
 Mantener una buena relación con los clientes genera que las personas dentro de la
 organización encargadas de esta función recolecten datos que contengan información importante
 relacionada con los productos y servicios ofrecidos. Esta información puede aprovecharse como
 ideas que generan oportunidades para la creación o implementación de nuevos servicios y
 productos que innoven cada día la empresa, mientras se generan nuevas fuentes de ingreso.
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 8. Investigación Y Desarrollo Del Producto O Servicio
 Investigación
 Inicialmente, se encontró con el momento de pensar en un producto que sirviera como un
 detalle o recuerdo para ofrecer a los invitados de un evento, en este caso un baby shower. Aquí
 inicia la investigación de los tipos de producto que encajan en la necesidad del momento, donde
 se tuvieron en cuenta productos como: jabones, elementos decorativos, accesorios, entre otros.
 Llegando así a la idea de un postre con la posibilidad de adaptar el diseño a la decoración
 temática del evento, finalmente se escogieron las galletas para este propósito.
 Se inicio la investigación para la elaboración del producto donde se encontró que no se
 necesitan demasiados materiales para lograr la personalización de estos, sin embargo, si se
 necesita de paciencia a la hora de aprender las técnicas necesarias para lograr el diseño deseado.
 Por último, las apreciaciones de las personas que obtuvieron el producto reflejaron su
 fascinación por este sembrando la iniciativa para elaborar un plan de negocio que permitiera la
 creación de una empresa productora y comercializadora de postres personalizados.
 Desarrollo
 Para el desarrollo del producto inicial (galletas) fueron necesarios los siguientes
 materiales: Harina, Mantequilla, Azúcar, Huevos, Esencias y Colorantes comestibles.
 El proceso para la elaboración del producto fue el siguiente:
 - Elaboración de la masa
 - Corte de la masa
 - Cocción de las galletas
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 - Elaboración del glaseado para decorar
 - Decoración de las galletas con el glaseado
 - Secado de la decoración
 - Empaquetamiento del producto
 La elaboración de 50 unidades de galletas personalizadas tomó un tiempo total de (22 horas):
 - Adquisición de la materia prima
 (2 horas)
 - Elaboración de la masa (0,5 horas)
 - Corte de la masa (1 hora)
 - Cocción de las galletas (1,5 horas)
 - Elaboración del glaseado para
 decorar (0,5 horas)
 - Decoración de las galletas con el
 glaseado (3,5 horas)
 - Secado de la decoración (12
 horas)
 - Empaquetamiento del producto (1
 hora)
 Innovación
 La innovación en el producto obtenido viene a partir de que se pueden realizar
 modificaciones en la receta del postre, en el diseño de la decoración y el empaquetamiento
 del producto final. Todo esto para lograr la satisfacción máxima en el consumidor. La
 posibilidad de crear nuevas recetas en infinita y más cuando es posible adaptarlas de forma
 saludable para el consumo de gran parte de la población que evita consumir azucares o
 calorías de más en su dieta diría.
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 9. Plan De Mercado
 Estrategias De Introducción Al Mercado
 Voz a voz: La estrategia principal para introducir el producto en el mercado es
 brindando la oportunidad de participar a los clientes en un evento donde conozcan la marca
 y disfruten del producto como si ya hubieran adquirido el mismo. Además, de ofrecer
 planes especiales para quienes participen de este evento, esto ayudara a que las personas
 comiencen a tener la marca en cuenta y al esparcimiento de la información de esta. A la vez
 este evento ayudara a la construcción de la base de datos de clientes potenciales.
 Participación en sorteos: Los sorteos ayudan a que los participantes conozcan la marca
 a través de los llamados “influenciadores” además de tener la oportunidad de que el
 ganador conozca el producto de primera mano.
 Publicidad online: Hacer uso de herramientas digitales para ajustar la publicidad en las
 redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp; atrayendo posibles consumidores a
 conocer las redes sociales oficiales y la página web de la empresa.
 Estrategias De Ventas
 Creación de página web: A través de la página web los clientes tendrán la oportunidad
 de realizar una cotización general acerca del producto que estén interesados en adquirir,
 además de conocer el funcionamiento de los procesos de la empresa.
 Redes sociales: A través de las redes sociales también se brindará la oportunidad de
 contactar a la empresa para realizar las especificaciones del producto interesado en adquirir.
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 Estrategias De Precios
 Se fija el precio a partir del costo obtenido sumando un margen de beneficio que
 varía entre el 40% y el 50% dependiendo de la cantidad de productos que el cliente desee
 adquirir y de las especificaciones que este determine.
 Canales De Distribución
 - El canal de distribución se hace a través de entregas al domicilio del cliente
 directamente.
 - Canal directo entre productor y consumidor
 - Punto de venta específicamente seleccionado
 - Se pueden crear alianzas con empresas enfocadas principalmente al transporte de
 productos a su lugar de destino.
 Publicidad Y Promoción
 La publicidad y promociones se harán a través de redes sociales ya que se puede
 fijar el alcance de personas deseado y donde se encuentran ubicados los posibles receptores.
 El objetivo será aumentar el flujo de personas que interactúen con el contenido de las redes
 sociales de la empresa y también con las promociones realizadas periódicamente. El
 mensaje publicitario que se quiere transmitir es lo especial que se pueden sentir las
 personas con los productos ofrecidos. La publicidad va dirigida a personas activas en las
 redes sociales, que habitualmente interactúen con contenido relacionado al que se encuentra
 en los perfiles de la empresa. Los efectos esperados dependerán de cuanto se desee pagar
 por la publicidad ya que puede variar el alcance prometido dependiendo del costo y la
 cantidad de tiempo que duren la publicidad y/o promoción.
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 El contenido de las redes sociales se basará principalmente en dar a conocer los
 productos realizados en la empresa y se diversificaran dependiendo de la red social y sus
 herramientas.
 - Facebook: Se compartirán principalmente videos de los procesos para realizar los
 postres y todo lo relacionado a estos.
 - Instagram: Se postearán fotos del producto terminado, además de compartir tips o
 datos curiosos acerca de temas relacionados con la repostería, a parte en la sección
 de las historias se compartirá contenido más informal y espontaneo.
 - WhatsApp: Se compartirán datos relevantes de la empresa y un catálogo de precios
 para facilitar procesos de atención.
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 10. Estructura Organizacional
 La estructura organizacional es la forma en la que estará distribuido el trabajo, de forma
 coordinada y orientada a cumplir con los objetivos de la empresa. En este caso se planteó la
 estructura de tipo jerárquico de las principales áreas con las que debe contar la empresa
 para el desarrollo de los objetivos de esta.
 Organigrama
 Ilustración 16 - Organigrama Dulce Embeleso
 Fuente: Elaboración propia.
 Marco Legal
 Razón social: La empresa realizara la actividad de producción y comercialización de
 productos de repostería. Su razón social será sociedad por acciones simplificada – S.A.S. El
 nombre de esta fue elegido para hacer mención del embeleso que se siente al comer algo
 que se disfruta.
 Junta Directiva
 Área de diseño
 Área de cocina
 Área comercial
 Área de despacho
 Contabilidad
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 Gestión Del Capital Humano
 La gestión del capital humano es transforma las funciones convencionales del
 departamento de recursos humanos, que en este caso serán asumidas por la junta directiva
 debido al tamaño reducido de la empresa, por procesos que promuevan la productividad y
 el compromiso de parte de los clientes internos. Los requisitos de los principales cargos y
 características del personal serán descritos en el manual de funciones elaborado en el
 desarrollo del presente plan de negocio. (Ver Anexos N° 3, 4, 5, 6, 7 y 8)
 Para realizar el proceso de selección y contratación el personal, se realizará
 inicialmente con el reclutamiento de personas interesadas en hacer parte de la organización
 que cumplan con las características descritas en el manual de funciones.
 El tipo de contratación que se aplicará a los clientes internos será a termino
 indefinido en los cargos de jefes de área, a término fijo por 9 meses en los cargos técnicos y
 por obra o labor en los temas relacionados con la contabilidad.
 La remuneración del personal será del salario mínimo legal vigente en Colombia
 (MINTRABAJO, 2021), a excepción del administrador general que devengará la suma de
 1.800.000 pesos colombianos debido a que debe tener conocimiento de todas las funciones
 desempeñadas en la empresa, además de las de sí mismo.
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 11. Análisis Técnico
 En el contenido del análisis técnico se analizarán los procesos que se deben llevar a
 cabo para la elaboración del producto y los servicios ofrecidos por la empresa.
 Para la elaboración del siguiente diagrama de procesos se tuvieron en cuentas las
 áreas elaboradas en la estructura organizacional, además de tener en cuenta las decisiones
 que debe tomar el cliente para iniciar el proceso productivo de la empresa Dulce Embeleso.
 Proceso Productivo
 Ilustración 17 - Diagrama de flujo del proceso productivo
 Fuente: Elaboración propia
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 Manual De Procedimientos
 Tabla 9 - Manual de procedimientos: Cliente
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – CLIENTE
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 A partir de la necesidad del cliente surge
 el interés en los productos ofertados en la
 empresa.
 2
 El cliente atendido decide si tiene la
 intención de comprar o no el producto, de
 no ser así el proceso llega a su fin.
 3
 El cliente toma la decisión de acuerdo o
 desacuerdo con la cotización del
 producto, de no estar de acuerdo
 volvemos a la decisión de intención de
 compra del producto.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 10 - Manual de procedimientos: Área comercial
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – ÁREA COMERCIAL
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 El área comercial inicia ofertando los
 productos a través de diferentes
 estrategias.
 2
 Se programa una atención automática
 a través de diferentes medios en los
 que se genere una cotización
 dependiendo de las especificaciones
 elegidas.
 3
 Cotización generada
 automáticamente.
 4
 Si el cliente está de acuerdo con la
 cotización se procede a generar un
 contrato con los acuerdos entre la
 empresa y el cliente.
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 5
 Se genera factura del primer pago que
 corresponde al 50% del valor total del
 producto adquirido.
 6
 Se agenda una cita con el diseñador y
 el cliente para elaborar el diseño con
 las características deseadas de
 acuerdo con el producto contratado.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 11 - Manual de procedimientos: Área de cocina
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – ÁREA DE COCINA
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 El proceso de producción se inicia
 con la adquisición de materia prima
 de acuerdo con los contratos
 acordados.
 2
 Se preparan los insumos de acuerdo
 con los pedidos que deban entregarse
 en las fechas de la semana en curso.
 3
 Se realiza la preparación de las
 recetas de los productos esperados
 por el cliente.
 4
 A partir del diseño realizado por el
 área de diseño se procede a la
 decoración del postre con las
 características acordadas.
 5
 Se almacenan los productos listos
 para darles el tiempo de secado del
 diseño para luego proceder a
 empacarlos.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 12 - Manual de procedimientos: Área de diseño
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – ÁREA DE SISEÑO
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 El área de diseño inicia con la cita
 con el cliente donde se asesora para
 cumplir con las expectativas de este.
 2
 El diseñador realiza el diseño a partir
 de las ideas generadas en conjunto
 con el cliente.
 3
 Documento con el diseño realizado
 para revisión del cliente.
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 4
 El cliente decide si se encuentra de
 acuerdo con el diseño, de no ser así
 de regresa a la realización del diseño
 con los ajustes pertinentes.
 5
 Si el diseño es aprobado se genera un
 documento final que pasa a impresión
 y decoración del producto.
 6
 Se imprimen los empaques de
 acuerdo con los diseños generados.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 13 - Manual de procedimientos: Área de despacho
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – ÁREA DE DESPACHO
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 El área de despacho se encarga de
 empacar los productos y organizarlos
 según el pedido.
 2
 Se prepara el pedido de acuerdo con
 la fecha acordada y la ubicación de la
 entrega final.
 3
 Se genera la factura del segundo pago
 que corresponde al 50% restante del
 producto adquirido.
 4
 Se procede a hacer la entrega del
 producto final en su destino.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 14 - Manual de procedimientos: Contabilidad
 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS – CONTABILIDAD
 ACTIVIDAD DESCRIPCIÓN
 1
 Las facturas de los pagos generados y
 realizados por la empresa se entregan
 al contador para que realice los
 procesos necesarios.
 2
 El contador realiza el proceso de
 organización de las cuentas de la
 empresa mensualmente.
 Fuente: Elaboración propia.

Page 65
						

65
 Distribución De Planta
 Tabla 15 - Planos de la estructura de la planta
 Fuente: Elaboración propia. (Ver Anexo N°2)
 Inventarios
 El inventario se renovará semanalmente de acuerdo con los pedidos realizados por
 los clientes, así no se tendrán guardados por demasiado tiempo, evitando la saturación del
 espacio de productos probablemente innecesarios.
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 Mejoramiento Continuo
 La producción del producto final necesita de los diseños realizados por el diseñador
 gráfico, para comenzar con el proceso de cocina en el que será necesario contar con
 servicios básicos, implementos como batidora, gramera y licuadora y también
 electrodomésticos como una nevera y un horno. Un proceso eficaz tanto del servicio, como
 el de la producción del producto final satisface a los clientes por la velocidad y la capacidad
 de ofrecerles productos frescos y de buena calidad. Principalmente los ingredientes de los
 productos deben ser de la mejor calidad en cuanto a sabores, texturas, frescura y
 consistencia. Los tiempos de producción se organizan por el cocinero de acuerdo con la
 cantidad del pedido y la fecha de entrega, iniciando el proceso máximo 2 días antes. El
 producto debe cumplir con las cantidades necesarias, las especificaciones acordadas con el
 diseñador, el empaque totalmente limpio y sellado, también debe contener en un costado
 los datos de envió completos. Los proveedores potenciales son las salsamentarias y tiendas
 de repostería especializadas.
 La idea que se tiene es crear un sistema de producción en el cual se optimicen procesos a
 través de recursos como la ubicación de los pasos que se necesitan para realizar el producto
 final y ofrecer un buen servicio, también se busca estar siempre a la vanguardia con
 insumos que aumenten la velocidad de cada proceso y en caso de ser difícil adquirirlos,
 crear alianzas estratégicas, tercerizando procesos que permitan la eficiencia y la eficacia de
 cada proceso manteniendo en alto la calidad de estos.
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 12. Análisis Financiero
 Inversiones
 Tabla 16 - Inversiones: Maquinaria y equipos
 MAQUINARIA Y EQUIPOS
 CONCEPTO ESPECIFICACIÓN CANTIDAD VR.
 UNITARIO VR. TOTAL
 Batidora Fuller machinery 1 $ 2.929.900 $ 2.929.900
 Licuadora Oster 3 $ 244.900 $ 734.700
 Estufa Indurama 1 $ 1.569.900 $ 1.569.900
 Horno Whirlpool 1 $ 1.599.900 $ 1.599.900
 Nevera Samsung 1 $ 3.999.900 $ 3.999.900
 Mesa Simonrack 1 $ 1.769.900 $ 1.769.900
 Cajones Socoda 1 $ 624.900 $ 624.900
 TOTAL $ 13.229.100
 Fuente: Elaboración propia. (Homecenter, s.f.) (Ver Anexo N°9)
 Tabla 17 - Inversiones: Muebles, enseres y equipos de oficina
 MUEBLES, ENSERES Y EQUIPOS DE OFICINA
 CONCEPTO UNIDAD DE
 MEDIDA CANTIDAD
 VR.
 UNITARIO VR. TOTAL
 Computador Unidad 1 $ 1.300.000 $ 1.300.000
 Celular Unidad 1 $ 749.900 $ 749.900
 Escritorio Unidad 1 $ 159.900 $ 159.900
 Asiento Unidad 1 $ 399.900 $ 399.900
 Mesa Unidad 1 $ 2.179.900 $ 2.179.900
 TOTAL $ 4.789.600
 Fuente: Elaboración propia. (Homecenter, s.f.) (Ver Anexo N°10)
 Tabla 18 - Inversiones totales
 TOTAL, INVERSIONES
 CONCEPTO UNIDAD DE
 MEDIDA CANTIDAD
 VR.
 UNITARIO VR. TOTAL
 Gran total $ 18.018.700
 PARTICIPACIÓN 100%
 Fuente: Elaboración propia.
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 Talento Humano
 Tabla 19 - Talento humano: Sueldo administrativo por mes
 SUELDO ADMINISTRATIVO
 CARGO MES AÑO
 Administrador $ 1.800.000 $ 21.600.000
 Contador $ 1.015.000 $12.180.000
 Jefe de cocina $ 1.015.000 $12.180.000
 Auxiliar de cocina $ 1.015.000 $12.180.000
 Jefe de diseño $ 1.015.000 $12.180.000
 Jefe de despacho $ 1.015.000 $12.180.000
 Jefe comercial $ 1.015.000 $12.180.000
 TOTAL $7.890.000 $94.680.000
 Fuente: Elaboración propia. (MINTRABAJO, 2021)
 Presupuesto De Ventas
 Tabla 20 - Cantidades de materias primas e insumos a comprar por producto por mes
 CANTIDADES DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS A COMPRAR POR
 PRODUCTO POR MES
 PRODUCTO MES AÑO
 GALLETAS
 Harina 125.000 1.500.000
 Mantequilla 62.500 750.000
 Azúcar glass 165.000 1.980.000
 Huevos 45.000 540.000
 Colorante 2.500 30.000
 Esencias 2.500 30.000
 Cortadores 0,2 2
 Mangas 175 2.100
 Empaque 5.000 60.000
 POSTRES
 Leche 180.000 2.160.000
 Crema de leche 90.000 1.080.000
 Leche condensada 90.000 1.080.000
 Maicena 37.500 450.000
 Queso crema 90.000 1.080.000
 Esencias 2.500 30.000
 Galletas ducales 90.000 1.080.000
 Mermelada 60.000 720.000
 Empaque 3.000 36.000
 Bolsa 3.000 36.000
 Cuchara 3.000 36.000
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 21 - Costo unitario de compra de materias primas e insumos por producto por mes
 COSTO UNITARIO DE COMPRA DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS POR
 PRODUCTO POR MES
 PRODUCTO MES AÑO
 GALLETAS
 Harina $ 4 $ 48
 Mantequilla $ 6 $ 77
 Azúcar glass $ 7 $ 84
 Huevos $ 5 $ 60
 Colorante $ 8 $ 96
 Esencias $ 8 $ 96
 Cortadores $ 3.000 $ 36.000
 Mangas $ 1.000 $ 12.000
 Empaque $ 200 $ 2.400
 POSTRES
 Leche $ 2 $ 24
 Crema de leche $ 7 $ 84
 Leche condensada $ 12 $ 144
 Maicena $ 26 $ 312
 Queso crema $ 12 $ 144
 Esencias $ 8 $ 96
 Galletas ducales $ 19 $ 228
 Mermelada $ 10 $ 120
 Empaque $ 500 $ 6.000
 Bolsa $ 100 $ 1.200
 Cuchara $ 100 $ 1.200
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 22 - Valor compras de materias primas e insumos por producto por mes
 VALOR COMPRAS DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS POR PRODUCTO POR
 MES
 PRODUCTO MES AÑO
 GALLETAS
 Harina $ 500.000 $ 6.000.000
 Mantequilla $ 400.000 $ 4.800.000
 Azúcar glass $ 1.155.000 $ 13.860.000
 Huevos $ 225.000 $ 2.700.000
 Colorante $ 20.000 $ 240.000
 Esencias $ 20.000 $ 240.000
 Cortadores $ 600 $ 7.200
 Mangas $ 175.000 $ 2.100.000
 Empaque $ 1.000.000 $ 12.000.000
 POSTRES
 Leche $ 360.000 $ 4.320.000
 Crema de leche $ 630.000 $ 7.560.000
 Leche condensada $ 1.180.000 $ 12.960.000
 Maicena $ 975.000 $ 11.700.000
 Queso crema $ 1.180.000 $ 12.960.000
 Esencias $ 20.000 $ 240.000
 Galletas ducales $ 1.710.000 $ 20.520.000
 Mermelada $ 600.000 $ 7.200.000
 Empaque $ 1.500.000 $ 18.000
 Bolsa $ 300.000 $ 3.600.000
 Cuchara $ 300.000 $ 3.600.000
 TOTAL $ 12.050.600 $ 144.607.200
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 23 - Cantidades de unidades de productos a vender por mes
 CANTIDADES DE UNIDADES DE PRODUCTOS A VENDER POR MES
 PRODUCTO MES AÑO
 Galletas 5.000 60.000
 Postres 3.000 36.000
 TOTAL 8.000 96.000
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 24 - Precio unitario de venta de productos por mes
 PRECIO UNITARIO DE VENTA DE PRODUCTOS POR MES
 PRODUCTO MES AÑO
 Galletas $ 2.000 $ 24.000
 Postres $ 6.000 $ 72.000
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 25 - Valor ventas productos vendidos por mes
 VALOR VENTAS PRODUCTOS VENDIDOS POR MES
 PRODUCTO MES AÑO
 Galletas $ 10.000.000 $ 120.000.000
 Postres $ 18.000.000 $ 216.000.000
 TOTAL $ 28.000.000 $ 336.000.000
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 26 - Valor contribución productos vendidos por mes
 VALOR CONTRIBUCION PRODUCTOS VENDIDOS POR
 MES
 MARGEN DE
 CONTRIBUCIÓN
 PRODUCTO MES AÑO
 Galletas $ 6.504.400 $ 78.052.800 65%
 Postres $ 9.445.000 $ 113.340.000 52,5%
 TOTAL $ 15.949.400 $ 191.392.800 57%
 Fuente: Elaboración propia.
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 Costo De Ventas
 Tabla 27 - Costo de ventas
 COSTO DE VENTAS POR MES
 CONCEPTO MES AÑO
 MATERIA PRIMA
 Compras brutas de materias primas o productos $ 12.050.600 $ 144.607.200
 Menos: Devoluciones y descuentos por compras 0 0
 Compras netas $ 12.050.600 $ 144.607.200
 Menos: Inventario final de materias primas o
 productos 0 0
 MATERIA PRIMA UTILIZADA $ 12.050.600 $ 144.607.200
 MANO DE OBRA
 Mano de obra indirecta 0 0
 Mano de obra directa $7.890.000 $ 94.680.000
 MANO DE OBRA UTILIZADA $7.890.000 $ 94.680.000
 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
 Servicios $ 500.000 $ 6.000.000
 Otros costos $ 1.000.000 $ 12.000.000
 TOTAL CIF $ 1.500.000 $ 18.000.000
 TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 21.440.600 $ 257.287.200
 PRODUCTOS EN PROCESO
 Más: Inventario inicial de producto en proceso 0 0
 Menos: Inventario final de producto en proceso 0 0
 COSTO DE PRODUCCIÓN $ 21.440.600 $ 257.287.200
 PRODUCTOS TERMINADO
 Más: Inventario inicial de producto terminado 0 0
 Menos: Inventario final de producto terminado 0 0
 COSTO DE VENTAS PROYECTADAS $ 21.440.600 $ 257.287.200
 Fuente: Elaboración propia.
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 Flujo De Caja
 Tabla 28 - Flujo de caja
 FLUJO DE CAJA
 CONCEPTO INVERSIÓN MES 1 11 MESES AÑO
 ENTRADAS
 Ventas $28.000.000 $28.000.000 $336.000.000
 Capital semilla $10.000.000
 Total $10.000.000 $28.000.000 $28.000.000 $336.000.000
 SALIDAS
 Materias primas e
 insumos $12.050.600 $12.050.600 $144.607.200
 Servicios $500.000 $500.000 $6.000.000
 Arrendamientos $1.000.000 $1.000.000 $12.000.000
 Sueldos empleados $7.890.000 $7.890.000 $94.680.000
 Publicidad $1.000.000 $1.000.000 $12.000.000
 Maquinaria y equipos $13.229.100 - $13.229.100
 Muebles y enseres $4.789.600 - $4.789.600
 Total - $40.459.300 $22.440.600 $287.305.900
 FLUJO NETO $10.000.000 ($12.459.300) $5.559.400 $48.694.100
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 29 - Flujo final de caja acumulado
 FLUJO FINAL DE CAJA ACUMULADO
 Inversiones ($18.018.700)
 Enero ($12.459.300)
 Febrero ($6.899.900)
 Marzo ($1.340.500)
 Abril $4.218.900
 Mayo $9.778.300
 Junio $15.337.700
 Julio $20.897.100
 Agosto $26.456.500
 Septiembre $32.015.900
 Octubre $37.575.300
 Noviembre $43.134.700
 Diciembre $48.694.100
 Fuente: Elaboración propia.
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 Indicadores De Viabilidad
 TIO (Tasa Interna de Oportunidad) = 12%
 Este indicador representa el porcentaje de rentabilidad o ganancia mínima que se
 espera ganar en una inversión. En este caso se determinó que el porcentaje de rentabilidad
 mínimo es del 12% inicialmente para la empresa Dulce Embeleso.
 TIR (Tasa Interna de Retorno) = 25%
 Este es un indicador de determinación del porcentaje de viabilidad de un proyecto
 en cuanto rentabilidad o ganancia. Con este indicador se puede asumir que la empresa
 generará un margen de rentabilidad de 13% por arriba de lo esperado, lo que hace el
 desarrollo del plan de negocio para Dulce Embeleso viable.
 VAN (Valor Actual Neto) = $ 62.972.095
 Este indicador es una herramienta de decisión en la cual se determina si la
 viabilidad de un proyecto en cuanto a su rentabilidad se acepta o se rechaza. Este es el valor
 neto que se tendría en transcurso de un año de acuerdo con las proyecciones realizadas, el
 cual es una buena representación para que la decisión de desarrollar el plan de negocio sea
 positiva.
 Punto De Equilibrio
 Como se puede observar en el flujo de caja acumulado por mes de la Tabla 35, la
 empresa llegaría a su punto de equilibrio en el cuarto mes, según las proyecciones
 realizadas.
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 Anexos
 Ilustración 18 – Anexo 1: Estructura político-administrativa de Santiago de Cali
 Fuente: (CALI.GOV, 2019)
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 Ilustración 19 - Anexo 2: Encuesta Dulce Embeleso
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 Fuente: Elaboración propia (Encuesta Dulce Embeleso, 2021)
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 Tabla 30 – Anexo 3: Manual de funciones Administrador
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Administrador
 LINEA DE DEPENDENCIA: Administración
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Actúa como representante legal de la empresa, fija las políticas operativas,
 administrativas y de calidad en base a los parámetros fijados. Es responsable por los
 resultados de las operaciones y el desempeño organizacional, junto con los demás
 gerentes funcionales planea, dirige y controla las actividades de la empresa. Ejerce
 autoridad funcional sobre el resto de los cargos ejecutivos, administrativos y
 operacionales de la organización. Actúa como soporte de la organización a nivel general,
 es decir a nivel conceptual y de manejo de cada área funcional, así como con
 conocimientos del área técnica y de aplicación de nuestros productos y servicios. Es la
 imagen de la empresa en el ámbito externo e internacional, provee de contactos y
 relaciones empresariales a la organización con el objetivo de establecer negocios a largo
 plazo, tanto de forma local. Su objetivo principal es el de crear un valor agregado en base
 a los productos y servicios que ofrecemos, maximizando el valor de la empresa.
 COMPETENCIAS GENERALES
 Capacidad de análisis y síntesis
 Capacidad de comunicación
 Capacidad de escucha
 Espíritu de observación
 Dotes de mando
 Capacidad de trabajo
 Espíritu de Lucha
 Perseverancia y constancia
 Fortaleza mental y física
 Capacidad de Liderazgo
 Integridad moral y ética
 Espíritu critico
 FORMACIÓN
 Estudios Profesionales en Administración o Carreras a Fines
 HORARIO DE TRABAJO
 De Lunes a Viernes de 07:00 Am- 12:30 Pm – 01:30 Pm – 05:30 Pm y Sábados de 07:00
 Am - 01:00 Pm
 EXPERIENCIA
 Experiencia de dos (2) años en cargos similares
 FUNCIONES
 Liderar el proceso de planeación estratégica de la organización, determinando los
 factores críticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas específicas de la empresa.
 Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.
 A través de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y estrategias
 desarrollando planes de acción a corto, mediano y largo plazo.
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 Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor
 cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.
 Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el
 desarrollo de los planes de acción
 Preparar descripciones de tareas y objetivos individuales para cada área funcional
 liderada por su jefe.
 Definir necesidades de personal consistentes con los objetivos y planes de la empresa.
 Seleccionar personal competente y desarrollar programas de entrenamiento para
 potenciar sus capacidades.
 Ejercer un liderazgo dinámico para volver operativos y ejecutar los planes y estrategias
 determinados.
 Desarrollar un ambiente de trabajo que motive positivamente a los individuos y grupos
 organizacionales.
 Medir continuamente la ejecución y comparar resultados reales con los planes y
 estándares de ejecución (autocontrol y Control de Gestión).
 Supervisa constantemente los principales indicadores de la actividad de la empresa con el
 fin de tomar decisiones adecuadas, encaminadas a lograr un mejor desempeño de la
 empresa.
 Mantiene contacto continuo con proveedores, en busca de nuevas tecnologías o materias
 primas, insumos y productos más adecuados.
 Decide cuando un nuevo producto ha de ingresar al mercado.
 Está autorizado a firmar los cheques de la compañía, sin límite de monto.
 Cualquier transacción financiera mayor como obtención de préstamos, cartas de crédito,
 asignación de créditos a clientes, etc. deben contar con su aprobación.
 HABILIDADES
 Trabajo en equipo
 Ser objetivo
 Actitud de líder
 Tener don de mando
 Iniciativa propia
 Capacidad de toma de decisiones
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El trabajo se realiza en una oficina, con temperatura adecuada, humedad ambiental
 natural, características de higiene normales, iluminación apta y una buena estructura.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
 Atención auditiva y visual, en general estar sentado y caminar dentro de la oficina para
 trabajos de la jornada diaria.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 La ejecución del trabajo está sometida a riesgo de accidente y enfermedad con una
 magnitud moderada y posibilidad de ocurrencia baja.
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 31 – Anexo 4: Manual de funciones Contador
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Contador
 LINEA DE DEPENDENCIA: Administración
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Planificar las actividades de la Unidad de Contabilidad, dirigiendo las diferentes
 unidades adscritas, a fin de ejecutar los planes y programas previstos, de acuerdo con las
 normas generales del proceso contable de la empresa
 COMPETENCIAS GENERALES
 Capacidad de análisis
 Innovador
 Orientado a resultados
 Integro y con principios éticos
 Buen juicio, tomador de riesgos
 Capaz de promover y fomentar buenas relaciones
 Disciplina y gusto por el orden
 FORMACIÓN
 Contador público titulado
 HORARIO DE TRABAJO
 1 vez al mes
 EXPERIENCIA
 Dos (2) años de experiencia progresiva de carácter operativo, supervisorio y estratégico
 en el área contable.
 FUNCIONES
 Vela por el normal desenvolvimiento de los procesos en la empresa con el objeto de
 garantizar la calidad en el servicio.
 Dirige y controla la aplicación y ejecución del sistema general de contabilidad aprobado
 por la gerencia.
 Dirige, supervisa y controla el proceso contable
 Presenta informe ante el gerente para hacer observaciones y sugerencias sobre la marcha
 de las actividades contables.
 Comprueba la correcta aplicación de los principios y normas establecidas con respecto a
 la organización y al sistema de control interno.
 Verifica los comprobantes de ingreso y órdenes de pago.
 Mantiene la contabilidad al día, de acuerdo con las normas generales.
 Presenta al gerente, el balance del mes anterior.
 Controla y supervisa los registros de órdenes de compra
 Elaborar los estados financieros y realizar análisis de las diferentes cuentas que los
 componen
 Elaborar la declaración de renta de la empresa
 Realizar control y seguimiento para la elaboración y presentación de los medios
 magnéticos a la DIAN y a la Tesorería Distrital
 Realizar el seguimiento para la presentación oportuna de las declaraciones tributarias de
 Retención en la fuente, IVA e ICA
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 Programar las fechas de cierres contables mensuales y del cierre definitivo
 Cerciorarse de que las operaciones que se celebren o cumplan por cuenta de la sociedad
 se ajustan a las prescripciones de los estatutos, a las decisiones de la asamblea general y
 de la junta directiva.
 Dar oportuna cuenta, por escrito junta directiva o al gerente, según los casos, de las
 irregularidades que ocurran en el funcionamiento de la sociedad y en el desarrollo de sus
 negocios.
 Colaborar con las entidades gubernamentales que ejerzan la inspección y vigilancia de
 las compañías y rendirles los informes a que haya lugar o le sean solicitados.
 Velar por que se lleven regularmente la contabilidad de la sociedad y las actas de las
 reuniones de la junta directiva, y por qué se conserven debidamente la correspondencia
 de la sociedad y los comprobantes de las cuentas, impartiendo las instrucciones
 necesarias para tales fines.
 Inspeccionar asiduamente los bienes de la sociedad y procurar que se tomen
 oportunamente las medidas de conservación o seguridad de estos y de los que ella tenga
 en custodia a cualquier otro título.
 Impartir las instrucciones, practicar las inspecciones y solicitar los informes que sean
 necesarios para establecer un control permanente sobre los valores sociales
 Autorizar con su firma cualquier balance que se haga, con su dictamen o informe
 correspondiente
 HABILIDADES
 Aplicar métodos y procedimientos contables
 Preparar informes técnicos
 Analizar la información contable
 Tratar en forma cortés al público en general
 Realizar cálculos numéricos con precisión y rapidez
 Tomar decisiones
 Solucionar problemas
 Verificar informes contables
 Realizar cálculos numéricos
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta.
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El cargo se ubica en un sitio cerrado, generalmente agradable y no mantiene contacto con
 agentes contaminantes.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
 El cargo exige un esfuerzo físico de estar sentado/parado constantemente y requiere de
 un grado de precisión manual bajo y un grado de precisión visual medio.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 El cargo está sometido a enfermedad leve, con posibilidad de ocurrencia media
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 32 – Anexo 5: Manual de funciones Jefe de despacho
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Jefe de despacho
 LINEA DE DEPENDENCIA: Ventas
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Encargado de llevar a cabo el cumplimiento del plan de entrega, así como reportar al
 administrador los indicadores de cumplimiento de entregas a tiempo y sin devoluciones a
 los clientes. Controlar los gastos de logística y hacer un seguimiento continuo al
 presupuesto anual de la sección. Dirigir al personal de manera que se hagan los
 despachos de productos en la cantidad, calidad, tiempo y lugar solicitado por los clientes.
 COMPETENCIAS GENERALES
 Gestión estratégica de Abastecimiento y distribución
 Aseguramiento de Inventarios
 Sentido de responsabilidad
 Trabajo bajo presión
 Organizar el trabajo
 Establecer relaciones interpersonales
 Supervisar personal
 Realizar cálculos numéricos
 Redactar informes
 Negociar y analizar información
 Tomar decisiones oportunas
 Facilidad de expresión
 FORMACIÓN
 Conocimientos en despachos de mercancía
 HORARIO DE TRABAJO
 De lunes a domingo de 08:00 a.m. - 12:30 p.m.
 EXPERIENCIA
 Uno año de experiencia progresiva de carácter operativo, supervisorio y estratégico en el
 área de despacho e higiene ocupacional.
 FUNCIONES
 Despachar de manera organizada y controlada los postres
 Llevar el control de los empaques de los postres
 Realizar las facturas de las ventas de los postres
 Dirigir al personal de transporte en las labores planificadas.
 Reportar al Administrador los indicadores con posibles mejoras para los procesos
 logísticos.
 Gestionar la relación con los proveedores y clientes
 Colaborar con el cumplimiento de proyectos de la empresa
 Asumir la supervisión general, Unidad de Despacho a Mayoristas, y Administración,
 ejerciendo control y autoridad en sus procesos
 HABILIDADES
 Capacidad para tomar decisiones
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 Actitud de servicio proactiva
 Responsable
 Trabajo en equipo
 Efectuar cálculos con precisión
 Tener iniciativa
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta.
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El cargo se ubica en un sitio cerrado y generalmente agradable.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
 El cargo exige un esfuerzo físico de estar caminando constantemente y estar
 sentado/parado periódicamente; y requiere de un grado de precisión manual y visual alto.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 El cargo está sometido a accidente y/o enfermedad, con una magnitud de riesgo leve, con
 posibilidad de ocurrencia baja
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 33 - Anexo 6: Manual de funciones Jefe comercial
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Jefe comercial
 LINEA DE DEPENDENCIA: Administración
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y las técnicas a su
 alcance para conseguir que este cliente adquiera el producto y servicio ofrecido labora
 informes cuantitativos y cualitativos con respecto a las ventas. Analiza el material
 soporte para las ventas, en colaboración con el área
 COMPETENCIAS GENERALES
 Personalidad atrayente,
 buena presencia,
 Fluidez verbal
 Alta capacidad para relaciones inter - personales
 FORMACIÓN
 Curso de Publicidad y Mercadeo de por lo menos seis (6) meses de duración.
 HORARIO DE TRABAJO
 De lunes a viernes de 08:00 a.m. - 12:30 p.m. – 02:30 p.m. – 05:00 p.m.
 EXPERIENCIA
 Un (1) año de experiencia progresiva de carácter operativo en el área de publicidad,
 mercadeo y ventas.
 FUNCIONES
 Consolidación de cartera de clientes
 Prospección y captación de otros clientes
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 Argumentación y cierre de ventas suficiente para cumplir con las cuotas asignadas
 Presentación de la empresa en su ámbito de actuación
 Elaboración de informes cuantitativos que recogen su actividad y resultados
 Elaboración de informes cualitativos que recogen los movimientos de la competencia y el
 grado de aceptación de los productos
 Concertación de visitas
 Demostraciones y pruebas
 Preparación de ofertas y presupuestos
 HABILIDADES
 Tratar en forma cortés y efectiva con el público
 Relacionarse con público en general
 Detectar errores de ortografía y redacción
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta.
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El cargo se ubica en un sitio abierto y/o cerrado y generalmente agradable.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
 El cargo exige un esfuerzo físico de estar sentado/parado constantemente y caminando
 periódicamente y requiere de un grado de precisión manual bajo y un grado de precisión
 visual medio.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 El cargo está sometido a un riesgo irrelevante, con posibilidad de ocurrencia bajo.
 Fuente: Elaboración propia.
 Tabla 34 – Anexo 7: Manual de funciones Jefe de cocina
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Jefe de cocina
 LINEA DE DEPENDENCIA: Cocina
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Responder por todo lo referente a los procesos productivos, para lograr la eficiencia y un
 producto de calidad
 COMPETENCIAS GENERALES
 Trabajar bajo presión
 Análisis
 Creatividad
 Dirección y desarrollo de personas
 Iniciativa e innovación.
 Habilidad de comunicación (negociación, persuasión y empatía).
 Capacidad de toma de decisiones
 FORMACIÓN
 Curso en repostería de por lo menos seis (6) meses de duración.

Page 88
						

88
 HORARIO DE TRABAJO
 De lunes a viernes de 08:00 a.m. - 12:30 p.m. – 02:30 p.m. – 05:00 p.m. y sábados de
 08:00 a.m. – 01:00 p.m.
 EXPERIENCIA
 Dos (2) años de experiencia previa en puesto inferior o similar en empresa de tamaño
 parecida o inferior.
 FUNCIONES
 Establecer una línea de comunicación abierta entre las siguientes personas;
 Administrador, Diseñador gráfico, Encargado de ventas.
 Administrar óptimamente el proceso
 Promover las iniciativas de entrenamiento y uso herramientas de producción buscando
 así acelerar el proceso de madurez de su equipo
 Promover las condiciones requeridas de seguridad, orden y limpieza en su área de
 responsabilidad.
 Mantener la maquinaria, sistemas y equipo asignados a su área de responsabilidad en
 óptimas condiciones de uso.
 Dar instrucciones para el desarrollo y ejecución de un plan de mantenimiento preventivo.
 Monitorear la correcta utilización de los materiales evitando sobre abusos y desperdicios
 de material
 Promover un ambiente de trabajo sano
 Programación de las actividades de implantación; definición del modelo de control para
 la evaluación de la calidad en la empresa
 Organización del flujo de informaciones de la calidad y, evidentemente, evaluar el
 producto en el mercado y, de ahí, obtener el análisis de su calidad.
 Coordinación de los esfuerzos para la producción
 HABILIDADES
 Capacidad para comunicarse eficazmente
 Desarrollar métodos y procedimientos de trabajo
 Expresarse verbalmente de manera clara
 Supervisar personal
 Mantener relaciones personales
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta.
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El cargo se ubica en un sitio cerrado y/o abierto, generalmente agradable y sólo mantiene
 contacto con ambientes contaminados, cuando realiza visita a la planta.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
 El cargo exige un esfuerzo físico de estar sentado/parado constantemente y caminando
 periódicamente y requiere de un grado de precisión manual y visual medio.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 El cargo está sometido a un accidente y/o enfermedad con una magnitud de riesgo
 moderado, con posibilidad de ocurrencia baja.
 Fuente: Elaboración propia.
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 Tabla 35 – Anexo 8: Manual de funciones Jefe de diseño
 IDENTIFICACIÓN
 NOMBRE DEL CARGO: Jefe de diseño
 LINEA DE DEPENDENCIA: Administración
 CANTIDAD DE PERSONAS EN EL CARGO: 1
 NOMBRE DEL CARGO DEL JEFE INMEDIATO: Administrador
 OBJETIVO GENERAL
 Adaptar las ideas del cliente a los productos con diseños innovadores con herramientas
 de la mejor calidad.
 COMPETENCIAS GENERALES
 Trabajar bajo presión
 Análisis
 Tener Don de Mando
 Dirección y desarrollo de personas
 Iniciativa e innovación.
 Habilidad de comunicación (negociación, persuasión y empatía).
 Capacidad para comunicarse eficazmente
 Creatividad
 FORMACIÓN
 Estudios en diseño gráfico e ilustración
 HORARIO DE TRABAJO
 De lunes a viernes de 08:00 a.m. - 12:30 p.m. – 02:30 p.m. – 05:00 p.m.
 EXPERIENCIA
 Dos (2) años de experiencia previa como ilustrador y/o diseñador gráfico
 FUNCIONES
 Crear conceptos visuales para publicidad
 Reunirse con clientes para conocer el presupuesto del proyecto
 Asesorar a los clientes para crear el pedido
 Diseñar logotipos
 Diseñar páginas web
 Presentar diseños e ideas a clientes
 Diseñar empaques de productos
 HABILIDADES
 Capacidad para comunicarse eficazmente
 Desarrollar métodos y procedimientos de trabajo
 Mantener relaciones personales
 RECURSOS QUE MANEJA
 Maneja constantemente equipos y materiales de fácil uso, siendo su responsabilidad
 directa y maneja periódicamente equipos y materiales medianamente complejos, siendo
 su responsabilidad indirecta.
 CONDICIONES AMBIENTALES DE TRABAJO
 El cargo se ubica en un sitio cerrado y/o abierto, generalmente agradable y sólo mantiene
 contacto con ambientes contaminados, cuando realiza visita a la planta.
 NIVEL DE ACTIVIDAD FISÍCA
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 El cargo exige un esfuerzo físico de estar sentado/parado constantemente y caminando
 periódicamente y requiere de un grado de precisión manual y visual medio.
 RIESGO PARA LA SALUD Y SEGURIDAD
 El cargo está sometido a un accidente y/o enfermedad con una magnitud de riesgo
 moderado, con posibilidad de ocurrencia baja.
 Fuente: Elaboración propia.
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 Ilustración 20 – Anexo 9: Distribución de planta
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 Fuente: Elaboración propia.
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 Ilustración 21 - Anexo 10: Maquinaria y equipos
 Fuente: (Homecenter, s.f.)
 Ilustración 22 - Anexo 11: Muebles, enseres y equipos de oficina
 Fuente: (Homecenter, s.f.)
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