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ABSTRACT 

 

Nowadays in Colombia, more than 800 babies are born every month, according to numbers of 

Propais, this shows the big potential the sector of the industrial products to this little ones has. 

Take advantage of this opportunity means an increase in the level of active organizations in 

Colombia and other option of buying to the families, without mentioning the jobs created and the 

benefits to the government. 

The present work shows the research about how to take advantage of the opportunity in the 

market of the baby care through the import and merchandising of four products thought for this 

purpose. The given information shows the process of the creation of the company and all the 

things involve in it. 

Are analyzed topics such as the pre-operative procedures to the running of the company, also 

the financial analysis of the expenses that would leave having the company in full operation, and 

if the company is o is not ready to hold the operation of import and merchandising and also give 

the business associate money. 

The given results at the end of this research are, in general terms, that Baby Stuff Ltda 

carrying out the principal economic activity and with sells directly and indirectly and by internet 

the level of sales design by the company is reach and the point of balance is overcome in all the 

products which generates earnings to the company, what also shows the annual increase should 

keep raising so the cash flow and the estate of results keeps positive and this turn in the 

diversification of the briefcase of sales and the investment for the company. 
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RESUMEN EJECUTIVO 

 

Actualmente nacen en Colombia más de 800 mil niños mensualmente, según cifras de 

Propaís, esto muestra el gran potencial que tiene el sector de la industria dedicado a los 

productos para estos pequeños. Aprovechar esta oportunidad significa un aumento en el nivel de 

organizaciones activas en Colombia y otra opción de compra para las familias, sin mencionar el 

empleo generado y los beneficios para el gobierno. 

El presente trabajo mostrará la investigación acerca de cómo aprovechar la oportunidad en el 

mercado del cuidado de los bebes por medio de la importación y comercialización de cuatro 

productos pensados para este propósito. La información recolectada muestra el proceso que se da 

en la creación de empresa y todo lo que esto conlleva. 

Se tocan temas desde los trámites pre-operativos para el funcionamiento de la empresa hasta 

un análisis financiero de los gastos que llevaría tener la empresa en pleno funcionamiento y si 

esta es o no rentable tanto para soportar la operación de importación y comercialización como 

para dar dividendos a los socios.  

Los resultados encontrados al final de esta investigación son en términos generales, que Baby 

Stuff Ltda llevando a cabo la principal actividad económica, y con ventas tanto directas como 

indirectas y por internet se cumple el plan de ventas diseñado para la empresa, llegando a superar 

punto de  equilibrio en todos los productos lo que genera ganancias para la empresa, pero que a 

su vez muestra que el crecimiento anual de la misma debe ir en aumento para que el flujo de caja 

y el estado de resultados continúe positivo para que esto a su vez se traduzca en la 

diversificación del portafolio de ventas y la inversión para la empresa. 
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                                             INTRODUCCIÓN 

El recibimiento de un nuevo miembro en la familia se presenta millones de veces anualmente 

en Colombia, más de 10 millones al año. Esto provoca que las familias se vean inmersas en una 

serie de gastos con el propósito de asegurar la protección y supervivencia del menor. 

Anualmente esta cifra continúa subiendo, lo que representa una gran ventaja para las empresas 

comercializadoras de productos para bebés. Baby Stuff Ltda es una de estas empresas que se 

dedica a la importación y comercialización de productos para bebes en la ciudad de Medellín. 

Este trabajo se realizó con dos propósitos, uno de ellos fue para tener una mirada de cerca a la 

realidad en Colombia de crear una empresa con todos los rubros y gestiones y demás aspectos 

que esto conlleva, el segundo propósito fue que por medio de un buen desenvolvimiento de la 

información encontrada y un buen análisis de la misma se optara para el título de Tecnólogo en 

Comercio Internacional. 

Para lograr lo anterior se desarrolló un trabajo de forma coherente acerca de todo lo que 

conlleva crear una empresa, las inversiones, gestiones y búsqueda de diferentes actores en la 

cadena de abastecimiento para que al final de toda esta cadena, cuando el producto esté en manos 

del cliente final se den ingresos para la empresa y beneficios para los socios. 

El trabajo se desarrolló por medio de siete capítulos como se describe a continuación 

 El capítulo 1 trata de la información general de la empresa, nombre, misión y visión, tipo de 

empresa, ventajas competitivas y los trámites y costos para comenzar una empresa. 

El capítulo 2 presenta un análisis profundo sobre el sector y el entorno en el que Baby Stuff 

Ltda se encuentra y todas las características del mismo. 

El capítulo 3 despliega un estudio sobre los objetivos del mercado, así como el mercado meta 

al que se espera llegar, el perfil del mismo y un filtro de cuantificación de lo que sería el mercado 

al que la empresa llegaría. También el mercado distribuidor, plan de ventas, entre otros aspectos.  

El capítulo 4 toca el tema de comercio exterior de la empresa, las características arancelarias 

de cada producto, las vías de entrada y salida del país proveedor, características necesarias para 

importar de este, y se finaliza con la liquidación de la importación. 



xxi 
 

El capítulo 5 trata de la estructura organizacional del negocio, los perfiles necesarios para 

darle continuidad al negocio, el organigrama de la compañía y requerimientos de la empresa y 

los costos de la misma. 

El capítulo 6 toca los temas de requisitos legales para el funcionamiento de la empresa. 

Finalmente el capítulo 7 muestra el análisis financiero hecho a la empresa y si esta, con el 

desarrollo de su actividad principal puede ser o no rentable. 

 

 

 

 

 

 



 
 

1 
 

CAPITULO I. INFORMACIÓN GENERAL DE LA EMPRESA 

1.1 Nombre De La Empresa Y Marca. 

1.1.1 Nombre de la empresa:  

Basados en el portafolio de productos previamente elegido y en la actividad principal a la 

cual se dedicará la empresa, se eligió el nombre: “Importaciones Baby Stuff Ltda.”.  En la Tabla 

1.1 se muestra la disponibilidad a nivel nacional del nombre seleccionado para la sociedad, 

consultado en el RUES, herramienta para la consulta de Homonimia de Confecámaras.  

El nombre Baby Stuff se deriva del inglés Baby que traduce Bebé y Stuff que traduce 

Cosas. Por lo cual la traducción del nombre es “Cosas para bebés”. 

 En este sentido, Importaciones Baby Stuff Ltda. Se dedicará a la importación y 

comercialización de productos destinados al cuidado y sano desarrollo de los menores de 0 a 4 

años.  

Tabla 1.1 Verificación del nombre de la empresa en el RUES. 

Fuente: Confecámaras, 2015 
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1.1.2. Marca de la empresa:  

El portafolio de productos se dividirá en dos marcas: 

 -Dulce cuidado:   

Esta línea de productos se especializa en la protección y bienestar del menor. Bajo esta 

marca se comercializaran los siguientes productos: Almohada ergonómica con altavoces y 

protector de esquinas para muebles. En la tabla 1.2 se muestra la disponibilidad del nombre para 

la línea de productos  Dulce Cuidado en la OMPI.  En la figura 1.1 se muestra el logo de la 

marca.  

Tabla 1.2 Verificación de la marca Dulce Cuidado en la OMPI. 

Fuente: OMPI, 2015. 

 

 



3 
 

Figura 1.1 Logo de la marca Dulce cuidado.  

Fuente: Elaboración Propia. 

-Chuchú:  

Los productos comprendidos dentro de ésta marca son artículos que asisten la adecuada 

alimentación  de  los menores, entre ellos se destacan: Cuchara con indicador de temperatura y 

Tetina que se adapta a cualquier base.  En la tabla 1.3 se muestra la disponibilidad del nombre de 

la marca Chuchú en la OMPI. En la figura 1.2 se muestra el logo de la marca.  

Tabla 1.3 Verificación de la marca Chuchú en la OMPI. 

Fuente: OMPI, 2015 
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Figura 1.2 Logo de la marca Chuchú.   

Fuente: Elaboración Propia.  

1.2 Tipo de Empresa 

Se definió que el tipo de sociedad más adecuado a las carecteristicas de la empresa es 

Limitada - Ltda, de acuerdo a lo siguiente:  

- Todos los socios responden hasta el monto de sus aportes, no obstante, en los estatutos podrá estipularse una 

mayor responsabilidad o prestaciones accesorias o garantías suplementarias.  

-  El capital social debe pagarse íntegramente al momento de constituirse la sociedad. Igualmente al 

solemnizarse un aumento del mismo. 

-  El capital social se divide en cuotas de igual valor.  

-  Los socios de la compañía no podrán exceder de veinticinco.  

-  La sociedad gira bajo una denominación o razón social, en ambos caso seguida de la palabra "Limitada" o de 

la abreviatura "Ltda.".  

-  La representación de la sociedad le corresponde a todos y a cada uno de los socios, los cuales podrán delegar 

la administración y la representación en un gerente, fijándole de manera clara y precisa sus atribuciones.  

- Cada socio tendrá tantos votos como cuotas posea en la compañía. 

 -  Las reformas de los estatutos sociales, salvo estipulación en contrario, se aprueban con el voto favorable de 

un número plural de asociados que representen, cuando menos, el setenta por ciento de las cuotas en que se 

divide el capital social.  

- La cesión de cuotas constituye una reforma de estatutos, la cual debe elevarse a escritura pública, so pena de 

ineficacia y otorgarse por el representante legal, el cedente y el cesionario.  

-  Los socios tienen el derecho de examinar en cualquier tiempo, por si o por medio de un representante, los 

libros y papeles de la sociedad.  
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-  Debe constituir una reserva legal que ascenderá por lo menos al cincuenta por ciento del capital, formada con 

el diez por ciento de las utilidades liquidas de cada ejercicio.  

- Se disuelve además de las causales generales de disolución, cuando ocurran pérdidas que reduzcan el capital 

social por debajo del cincuenta por ciento o cuando el número de socios exceda de veinticinco. (Código de 

Comercio, 1971). 

Comparando el tipo de sociedad escogido (limitada) frente a la sociedad anónima, se 

puede decir que este ultimo no se adapta al modelo de empresa creado por las siguientes razones: 

  

 No podrá constituirse ni funcionar con menos de cinco accionistas. 

  Las acciones de la compañía pueden ser ordinarias o privilegiadas. 

 El pago de las acciones puede realizarse con bienes distintos al dinero, para lo cual debe realizarse el 

correspondiente avalúo. 

 A cada suscriptor de acciones se le expide un título o títulos que justifiquen su calidad de tal.  

  Las acciones son libremente negociables, salvo excepciones. 

 La sociedad se disolverá por las causales generales de disolución y por las especiales establecidas para 

tipo de compañía, entre las cuales tenemos cuando ocurran pérdidas que reduzcan el patrimonio neto 

por debajo del cincuenta por ciento del capital suscrito y cuando el noventa y cinco por ciento o más de 

las acciones suscritas llegue a pertenecer a un solo accionista.  (Código de Comercio, 1971) 

 

1.3 Descripción de la Empresa 

1.3.1 Concepto y tipo de negocio:  

Importaciones Baby Stuff Ltda. Será una sociedad comercial dedicada inicialmente a la 

importación y  comercialización de productos destinados a la puericultura en la ciudad de 

Medellín.  

1.3.2 Tamaño de la Empresa:  

En Colombia existen leyes y regulaciones que se encargan de denominar el tamaño de las 

empresas en el país, de manera que resulte más fácil para el Gobierno valorizar su contribución 

económica y social. Partiendo de esta base y teniendo en cuenta las características 

administrativas, operativas y de constitución de las empresas: 

Se entiende por micro, incluidas las famiempresas, pequeña y mediana empresa, toda unidad de explotación 

económica realizada por persona natural o jurídica, en actividades empresariales, agropecuarias, 

industriales, comerciales o de servicio, rural o urbano, que responda a dos (2) de los siguientes parámetros: 
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Mediana empresa: 

a) Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos (200) trabajadores, o 

b) Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta mil (30.000) salarios mínimos mensuales 

legales vigentes. (Secretaría General de la Alcaldía Mayor de Bogotá D.C, 2004). 

Dado lo anterior, Importaciones Baby Stuff Ltda. Será reconocida como mediana 

empresa ya que cumplirá con los parámetros exigidos para tal denominación.  

1.3.3 Sector Económico:  

El sector económico dentro del cual se ubica la empresa es el sector comercial puesto que 

se encargará de comercializar productos diversos.  

Hace parte del sector terciario de la economía, e incluye comercio al por mayor, minorista, centros 

comerciales, cámaras de comercio, San Andresitos, plazas de mercado y, en general, a todos aquellos que 

se relacionan con la actividad de comercio de diversos productos a nivel nacional o internacional. 

(Subgerencia Cultural del Banco de la República, 2015). 

Tal como lo muestra la figura 1.3 los productos destinados al cuidado del bebé, hacen 

parte del subsector de cosméticos y productos de aseo, de igual manera estos pertenecen al 

segmento de cosméticos – aseo personal. 
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Figura 1.3 Subsector comercial – Cosméticos y productos de aseo. 

Fuente: Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo (2015) 

1.3.4 Código CIIU: 

El código CIIU correspondiente a la actividad principal de la empresa se encuentra en la 

Sección G, División 47, Grupo 475, Clase 4755 denominado como: Comercio al por Menor de 

Artículos y Utensilios de Uso Doméstico.  

1.3.5 Ubicación de la empresa: 

Importaciones Baby Stuff Ltda. Tendrá su sede administrativa y centro de distribución en el 

sector industrial de la avenida Guayabal, frente al Centro Empresarial Olaya Herrera.  
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Los almacenes para la comercialización de los productos estarán ubicados estratégicamente 

en los principales centros comerciales de la ciudad,  estos son: Centro Comercial Mayorca, Los 

Molinos y Puerta del Norte.  

1.4 Visión Y Misión De La Empresa 

1.4.1 Misión: 

Importaciones Baby stuff  Ltda. Es una empresa dedicada a la  importación y 

comercialización de productos destinados al cuidado de bebés; contamos con un equipo de 

trabajo competente enfocado en alcanzar los objetivos de la empresa y en satisfacer las 

necesidades de los padres, propiciando la seguridad y el bienestar del bebé, creando vínculos de 

amor fundamentales para su desarrollo. 

1.4.2 Visión 

Para el año 2025, Importaciones Baby Stuff  Ltda. Será reconocida como una de las 

empresas importadoras de productos para bebé más grande del país, con un amplio portafolio de 

productos de alta calidad, contará con especialistas en el área de pediatría generando 

confiabilidad en los clientes y  creando conciencia a partir de capacitaciones sobre el buen 

cuidado del bebé. 

1.5  Relación Productos y/o Servicios 

Todos los productos que se describirán a continuación cuentan con los más altos estándares 

de calidad y un servicio de orientación a los padres, que consiste en la realización semestral de 

conferencias y asesorías con pediatras y psicólogos sobre la importancia de los cuidados a los 

bebés y niños en sus diferentes etapas de crecimiento. 

De igual manera y como estrategia de captación de clientes, se realizan periódicamente (Cada 

4 meses) conferencias a mujeres en estado de embarazo que consisten en brindar conocimiento 

acerca de los cuidados especiales que deben tener después del parto, dando a conocer a su vez los 

diferentes productos que la empresa ofrece.  

Además de lo descrito anteriormente, Baby Stuff contará con un aplicativo móvil para 

smartphones y tablets, esta plataforma servirá como tienda virtual, en donde los padres pueden 
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realizar sus pedidos a domicilio e incluso podrán personalizar los productos que deseen comprar 

desde el momento en que sepan el generó de su bebé.  

1.5.1 Almohada Ergonómica con Altavoces: 

La almohada musical Dulce Cuidado ayuda al bebé a disfrutar de una placentera noche de 

sueño estimulando por medio de la música sus capacidades auditivas y cognitivas mientras 

duerme. Las capacidades cognitivas se definen como:  

“aquellas que se refieren a lo relacionado con el procesamiento de la información, esto es 

la atención, percepción, memoria, resolución de problemas, comprensión, establecimientos de 

analogías entre otras” (Accesibilidad y Capacidades Cognitivas, 2015). 

Además de esto, brinda a los padres la seguridad de que su pequeño está cómodo gracias 

a la estructura ergonómica de la almohada,  es un recurso que ayuda a que su bebé concilie el 

sueño más rápidamente y de igual manera evita repetidas interrupciones del sueño en la noche.  

La almohada incluye dos pequeños altavoces que se pueden manejar de dos maneras:  

 Conectando un reproductor por medio del conector.  

 Configurando su uso vía Bluetooth.  

De esta manera los padres pueden colocar la música de su preferencia para su bebé. (Los 

altavoces incluyen manual de instrucciones). 

Este producto tiene 1 año de garantía válida solo por daños técnicos de los altavoces.  

La figura 1.4 muestra la representación gráfica de la almohada ergonómica. La tabla 1.4 

muestra la ficha técnica. 
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Figura 1.4 Representación gráfica de la Almohada Ergonómica con Altavoces. 

           

Fuente: Google Imágenes 

Tabla 1.4 Ficha Técnica de la Almohada Ergonómica con Altavoces. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  
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1.5.2. Protector de Esquinas para Muebles: 

Los protectores de esquina Dulce Cuidado están diseñados para evitar que el bebé o el menor 

se golpee con las puntas de los muebles que tiene en su habitación o en las demás habitaciones 

del hogar.  Así, se evitan accidentes que pueden atentar gravemente contra la integridad física del 

pequeño.  

Los protectores vienen con diferentes diseños de animales, que hacen un contraste perfecto 

en la habitación del niño/niña. Y que, además hacen más divertida la labor de cuidar de ellos. 

Este producto incluye un manual de recomendaciones que consiste en mostrar los muebles 

que representan más riesgo para los niños y por ende orientar a los padres sobre en cuales 

muebles deberían ser instalados los protectores Dulce Cuidado.  

En la figura 1.5 se muestra la representación gráfica del producto. En la tabla 1.5 se muestra 

la ficha técnica del mismo.  

Figura 1.5 Representación gráfica del Protector de Esquinas para Muebles. 

   

Fuente: Google Imágenes 
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Tabla 1.5 Ficha Técnica del Protector de Esquinas para Muebles.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

1.5.3 Cuchara con indicador de Temperatura: 

Las cucharas Chuchú están especialmente diseñadas para medir la temperatura de las bebidas 

y alimentos e indicar si es conveniente suministrarlos a los bebés. El funcionamiento de esta 

cuchara se centra en la punta de la misma, es decir, si los alimentos o bebidas están a una alta 

temperatura, la punta de la cuchara se tornará blanca permitiendo a los padres darse cuenta de 

esto antes de suministrar el alimento al bebé y evitando así quemaduras en los niños.   

Este producto específicamente ofrece conferencias con pediatras sobre cómo pueden afectar 

las quemaduras a los niños en un largo plazo y como evitar éstas quemaduras. A su vez la 

empresa ofrece una garantía de 6 meses para este producto.   

En la figura 1.6 se muestra la representación gráfica de la Cuchara. En la tabla 1.6 se muestra 

la Ficha Técnica del producto.  
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Figura 1.6 Representación Gráfica de la Cuchara con Indicador de Temperatura. 

 

Fuente: Google Imágenes 

Tabla 1.6 Ficha Técnica de la Cuchara con Indicador de Temperatura. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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1.5.4 Tetina Adaptable a Cualquier Base: 

La tetina adaptable Chuchú es ideal para cualquier tipo de base o recipiente para bebidas, de 

esta manera los padres no tendrán que recurrir a comprar varios tipos de recipientes para sus 

diferentes usos sino que a cualquier recipiente pueden incorporarle la tetina adaptable y dar la 

bebida a sus niños.  

Esta tetina está fabricada con látex, una goma natural que además es elástica y resistente al 

frío o al calor de las bebidas. El producto no tiene resinas o componentes que pueden ser 

peligrosos para los bebés. 

La tetina adaptable Chuchú viene en diferentes colores divertidos para los pequeños. En la 

figura 1.7 se muestra la representación gráfica de la tetina. En la tabla 1.7 se muestra la ficha 

técnica de la misma.  

Figura 1.7 Representación Gráfica de la Tetina Adaptable a Cualquier Base. 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Google imágenes. 
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Tabla 1.7 Ficha Técnica de la Tetina Adaptable a Cualquier Base. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

1.6  Ventajas Competitivas 

Los productos que ofrecerá Baby Stuff resaltarán en el mercado por su alto nivel de 

innovación, calidad y exclusividad, con diseños únicos y fabricados con materiales aptos para el 

uso de bebés, además de ofrecer precios competitivos gracias a un optimizado proceso logístico; 

Lo que realmente distinguirá los productos de la empresa a los de la competencia es la 

experiencia y experticia que se ofrece a los clientes con un excelente servicio pre y post venta; 

charlas, capacitaciones, conferencias, etc. varios de ellos explicados en puntos anteriores.  

La política central de la compañía es interactuar constantemente con los padres, escuchar 

e identificar sus necesidades para evaluar los procesos con el fin de asegurar una compra regular 

o  repetida y la fidelización de los clientes. La empresa buscando crecer en el tiempo se centrará 

en tener presencia en tantas ciudades del país como sea posible, con una amplia investigación del 

mercado en cada ciudad, para así cumplir con las necesidades de los padres a nivel nacional. Se 

manejará un sistema de canales que ayudarán a la empresa a dar a conocer sus productos en 

todas las regiones.  
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1.7 Trámites y Costos 

En la Tabla 1.8 se relacionan todos los trámites y sus respectivos costos en los que la 

sociedad Importaciones Baby Stuff Ltda. Incurre para su constitución legal y formalización de 

funcionamiento. 

Tabla 1.8 Relación de Trámites y Costos de Constitución de Empresa. 

Fuente: Elaboración Propia. 
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CAPITULO II. ANÁLISIS DEL ENTORNO Y SECTOR 

2.1 Análisis de Entorno 

Baby Stuff Ltda es una empresa constituida que en la actualidad tiene presencia comercial en 

Medellín y que en el futuro a mediano plazo planea tener presencia comercial en las principales 

ciudades de Colombia. Esto hace que de una forma u otra la empresa se vea afectada ya sea 

positiva o negativamente por muchos factores externos. 

Entre ellos se encuentra la tasa de cambio, que en estos momentos tiene una alta volatilidad  y 

al respecto el Ministerio de  Comercio, Industria y Turismo (2015) afirma: 

Los primeros meses de 2015 confirmaron la tendencia al alza que traía el dólar estadounidense desde 2014; 

la moneda de los Estados Unidos se apreció con respecto a las monedas de las principales economías 

mundiales.  En América Latina, el peso colombiano registró una de las mayores depreciaciones. En el 

primer trimestre de 2015, la moneda colombiana se depreció en 23%, en promedio, con respecto al mismo 

periodo de 2014. En este periodo, la cotización promedio fue de $2.468 por dólar. 

Con la situación actual, se presentan un aumento en los precios de los productos 

importados, obligando a empresas y clientes a invertir mayor cantidad de dinero para la 

consecución del bien. Esto afecta en gran manera a nuestra compañía ya que la gran mayoría de 

sus productos son de importación, afectando también a la economía Colombiana. 

El Periódico La Republica (2015) añade al respecto, 

En el rendimiento general del comercio exterior, el alto precio del dólar preocupa a los empresarios. El Dane 

reveló ayer que las importaciones continuaron cayendo en los primeros cinco meses del año y tuvieron una 

disminución de 10,2% al pasar de U$25.637,7 millones a U$23.014,1 millones.  

La disminución en las importaciones refleja que debido al alza del dólar desde el comienzo 

del año, comprar insumos o materias primas se convierte en un proceso muy costoso al momento 

de pagar ya que el cambio de la moneda requiere canjear una gran cantidad de pesos 

colombianos por dólar americano. 

El déficit presentado en el mes de mayo del año 2015 es una muestra de la respuesta negativa 

ante el aumento del dólar y el impacto generado en la balanza comercial colombiana. En la tabla 

2.1 se muestra como los valores de la balanza comercial presentaron la característica antes 
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mencionada generando una disminución en comparación con el mismo periodo del año 2014. La 

grafica muestra los valores en millones de dólares FOB, de las exportaciones en la primera 

columna; las importaciones en la segunda columna y la balanza comercial en la última. 

 

Tabla 2.1 Balanza Comercial Colombiana a Mayo de 2015 

 

Fuente: Dane, 2015 

Otro aspecto dentro del entorno que tiene que ver con la empresa y su funcionamiento es el 

entorno cultural y el patrón de comportamiento de las personas colombianas, según Hofstede 

(2015), el análisis hecho a la cultura colombiana muestra, dentro de otros aspectos,  que están 

orientados a la competitividad, alcanzar los logros y al éxito, siendo el éxito definido como la 

organización que sea la mejor en el campo y llevado hasta lo empresarial. Esto muestra que en el 

ámbito empresarial la competitividad para ser el mejor es alta y hay un número amplio de 

organizaciones que pueden ofrecer el mismo producto y que por tener una cultura con estas 

características hace que se vea como algo necesario mejorar y sobrepasar a quienes ofrecen 

productos similares, ya  sea por mejoramiento de los procesos de producción o de talento 

humano o por otros medios. 
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La evasión a la incertidumbre, hace que cada país y por extensión sus empresas se equiparen 

con estrategias a corto, mediano y largo plazo que evite tener situaciones que puedan ser 

complicadas y para las que no se esté preparado, esta preparación puede ser un beneficio para la 

empresa pues al estar inmersa dentro del proceso de crecimiento y crianza de los niños, se puede 

pensar en estrategias que incentiven a los padres a invertir en nuestros productos para garantizar 

un sano futuro del niño. 

En Colombia también se está gestando el mejoramiento de las tecnologías para impulsar todos 

los sectores y que estén a la par con lo que actualmente manda la parada, a saber, la 

implementación de tecnologías dentro de un proceso productivo para darle un valor agregado. En 

este aspecto el gobierno es quien está apoyando a los empresarios para que incursionen en este 

campo, por eso el MINCIT renovó su ministerio de las tecnologías de la información para ser de 

ayuda a las empresas interesadas. 

Esto deja ver el interés del gobierno de impulsar empresas por medio del buen uso de las TIC 

para implementar nuevas tecnologías y que estas a su vez se reflejen como ganancias y adelanto 

para este sector dentro de la economía nacional. 

2.2 Análisis Sector o Industria 

La empresa se verá involucrada dentro del sector de comesticos y aseo personal. 

Expuesto en paginas previas, la esctructura de la industria se define así:  “La industria de 

cosméticos y aseo está compuesta por tres subsectores: cosméticos, absorbentes y aseo. Éstos a 

su vez se subdividen en segmentos de productos específicos” (Cámara de la Industria Cosmética 

y de Aseo, 2015) 

 Haciendo un analisis de esta industria encontramos que según Procolombia (2015): 

“Colombia es uno de los principales proveedores de cosméticos y productos de aseo de la región, 

la industria ha mostrado un crecimiento sostenible los últimos 8 años en cuanto a producción, 

ventas y exportaciones.” Con la afirmación anterior podemos firmemente comenzar a constuir 

caminos para llegar, en el largo plazo, a otros paises de la región, pues Colombia es competitivo 

y reconocido en este ambito y vemos oportunidades de negocio para nuestros productos en 

mercados internacionales. 
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Según Procolombia (2015) “Las ventas del sector crecieron a una tasa de 7,2% entre 2000 y 

2014, y se espera que a 2018 el sector alcance un crecimiento promedio anual de 5,7% frente a 

2014” este crecimiento en las ventas indica que la tendencia del sector es al aumento, ademas 

hay que tener en cuenta que debido a la relevancia del mismo, éste ingresó en el año 2009 al 

Programa de Transformación Productiva (PTP) del ministerio de Comercio Industria y Turismo 

con el fin de darle competitividad a nivel mundial a las empresas del sector. En la figura 2.1 se 

amplia la información anterior y se compara el sector de aseo personal con otros sectores de la 

economia  Colombiana respecto a las ventas reales en el mes de Mayo del año 2015 en donde 

vemos que las mismas incrementaron en un 12,9% respecto al mismo mes del año anterior.  

Figura 2.1 Ventas del sector aseo personal, cosméticos y perfumería,  

Fuente: Oficina de Estudios Finacieros  (2015) 

Ahora bien, hablando de la utilidad que ofrece el sector, y con la finalidad de hacernos una 

idea de cuan rentable puede ser nuestra compañía encontramos que: “En el subsector de la línea 

de hogar y aseo, la rentabilidad como proporción de las ventas registra un promedio de 5,4% 

anual para los últimos cinco años. Así, la rentabilidad pasó de 5,0 a 6,1% y la utilidad 

operativa/ventas aumentó, pasando de 8,85% a 10,13% en el período 2009-2010 (Ortiz & Rivera 
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2012)  se infiere entonces que desde el periodo 2010 a la fecha la rentabilidad de las empresas 

dedicadas a los productos de aseo personal ha crecido o se ha mantenido en niveles similares, por 

lo cual una utilidad del 10.13% en promedio significa que nuestra inversión inicial retornará 

buenos resultados en el futuro.  

Cifras del año 2010 dadas por Euromonitor, nos dicen que: “La industria de artículos para 

cuidado del bebé y la de pañales desechables movió el año pasado en Colombia 586,4 millones 

de dólares, cerca de 1,11 billones de pesos.” (Portafolio, 2011)  

Por tratarse de un sector que contribuye a la salud, la higiene y el bienestar de la familia, 

la cadena de valor juega un papel importante y es entonces donde las buenas prácticas y las 

certificaciones de los procesos y productos se vuelven importantes para generar competencia 

dentro del sector.  “Para el sector de cosméticos y de aseo la gestión de la cadena de valor es 

muy importante así como la buena relación y el encadenamiento entre todos los eslabones de la 

cadena; proveedores, distribuidores, clientes y consumidores.” (Cámara de la Industria 

Cosmética y de Aseo, 2015) 

A continuación, en la tabla 2.2 se muestra un comparativo del aporte del sector a la 

economia desde el  año 2000 al año 2011; datos como éste y los otros mencionados en este 

trabajo dan fe del crecimiento de la industria de comesticos y aseo. 

Desde el año 2000 el Sector ha experimentado un amplio crecimiento en términos de producción, ventas y 

comercio exterior. Este se caracteriza por la heterogeneidad en el tamaño, la composición del capital, las 

características tecnoproductivas, la diversificación en las líneas de producción, así como por el gran número 

de empresas que lo componen. (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 
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Tabla 2.2. Participación del sector en la economia entre los años 2000 - 2011 

 

Fuente: Cámara de Comercio de la Industria Cosmética y de Aseo (2015) 

Como consecuencia de los incentivos que otorga el gobierno para invertir en el sector, 

muchas empresas extranjeras han puesto el ojo en el país para desarrollar sus negocios y centros 

de investigación aprovechando factores estratégicos que hacen de Colombia un país competitivo 

como la ubicación geográfica y las condiciones climáticas, y son precisamente estas empresa 

internacionales quienes representan la mayor parte de las ventas del sector: 

 En Colombia, la industria se caracteriza por estar en constante crecimiento, y se encuentra compuesta por 

alrededor de 1.000 empresas heterogéneas respecto al tamaño. Aproximadamente 300 pertenecen al 

subsector de cosméticos y 700 a los de aseo y absorbentes. Aun cuando las nacionales sobrepasan en 

número a las de capital extranjero, éstas últimas tienen mayor participación en las ventas totales (Cámara de 

la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 

La figura 2.2 muestra el comparativo entre algunas de las principales empresas 

pertenecientes al sector y su porcentaje de participación. 
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Figura 2.2. Principales empresas del sector de Cosméticos y Aseo Personal 

Fuente: Cámara de Comercio de la Industria Cosmética y de Aseo (2014) 

Algunos retos que enfrenta el sector son:  

-Combatir la pirateria, la falsificación de productos y la competencia desleal. 

-Prevenir la informalidad laboral y el contrabando. 

-Innovar con productos, procesos y nuevas tecnologías que impliquen utilizar menos recursos y 

proteger el medio ambiente pero sin desmejorar la calidad. (Cámara de la Industria Cosmética y de 

Aseo, 2015) 
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CAPITULO III. ANÁLISIS DEL MERCADO 

3.1 Objetivos de Mercadeo 

3.1.1. Objetivos a Corto Plazo: 

 Alcanzar el reconocimiento en el mercado local como una de las empresas 

comercializadoras de productos para el cuidado del bebé.  

 Crear relaciones redituables con los padres, que le permitan a este apoyarse en la empresa 

como un ente asesor en el crecimiento y desarrollo de sus niños.  

3.1.2. Objetivos a Mediano Plazo: 

 Lograr el posicionamiento de la empresa a nivel regional (Valle de aburrá) destacándose 

por ser una de las empresas comercializadoras de productos para la puericultura más 

importantes en la región.  

 Consolidar alianzas estratégicas con centros para el desarrollo de los infantes en el Valle 

de Aburrá. Para así progresar con nuestros servicios pre y post venta.  

3.1.3. Objetivos a Largo Plazo 

 Ampliar nuestro portafolio de productos importados y nacionales que continúen 

destacándose por su nivel de calidad e innovación.  

 Extender nuestros canales de distribución, de manera que logremos llegar a los 

principales almacenes de cadena del país.  

 Lograr el reconocimiento a nivel nacional ubicándonos en las principales ciudades del 

país. 

3.2 Mercado Meta de los Bienes y/o Servicios 

  Para la definición del mercado meta se tuvo en cuenta principalmente la cifra anual de 

nacimientos de las ciudades donde se ha reflejado un incremento en el registro civil de 

nacimiento en los últimos años, estas ciudades fueron, Bogotá, Medellín y la zona del Atlántico, 

tomando como referencia la ciudad de Barranquilla. Otra variable importante a considerar fue la 

concentración de ventas del sector cosméticos y aseo en el país ya que según Propaís (2014): “La 

concentración del mercado de compras de Cosméticos en los hogares colombianos en el mes de 
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agosto de 2013 registra que es más alto en Bogotá con un 22,4%, Medellín con un 15,5% y Cali 

con un 11,5% respectivamente”. 

 Decidimos hacer la calificación de 1 a 5; siendo 5 la puntuación máxima para aquellas 

variables que registran un mayor índice en su área correspondiente, de 3 a 4 es un puntaje medio 

y una calificación de 2 a 1 significa el mínimo puntaje.  

 De acuerdo a los resultados de las diferentes variables, y al totalizar la puntuación tal 

como lo muestra la tabla 3.1, el mercado meta escogido seria la ciudad de Bogotá, pues por ser la 

capital del país, la primera economía de Colombia y por ser una ciudad de gran tamaño, se 

podría decir que cualquier negocio tiene allí una oportunidad; pero en nuestro caso decidimos 

establecernos inicialmente en la ciudad de Medellín la cual ocupa el segundo lugar dentro de la 

matriz de estudio del mercado meta por varias razones, y entre ellas la principal: es el lugar 

donde actualmente residimos y de alguna manera se hace más fácil la tarea de investigar el 

mercado debido a que podemos percibir de primera mano y de una forma más exacta los 

comportamientos del consumidor para así adaptarnos a sus necesidades.  

 Lo anterior no quiere decir que nos dedicaremos a cubrir única y exclusivamente la 

ciudad de Medellín, la oportunidad está abierta en el largo plazo, para atender otros mercados 

como Bogotá y Barranquilla.  

Tabla 3.1 Matriz de estudio del mercado meta 

            

Fuente: Elaboración propia 
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3.3 Perfil del Mercado Potencial de Bienes y/o Servicios 

Los consumidores potenciales de Importaciones Baby Stuff Ltda. Están segmentados en 

dos grupos de clientes. El sector al cual pertenece la empresa es prometedor; algunas cifras que 

nos da el Dane (2013) revelan que: “se consolida la tendencia de las colombianas a ser madres a 

edad más temprana, entre los 20 y los 24 años”  añadiendo también que “El 20 por ciento de las 

mujeres gestantes vuelven a quedar embarazadas entre los 7 y 14 meses siguientes, y el 33 por 

ciento, entre los 14 y 24 meses siguientes” (ICBF, 2014)  

3.3.1. Parejas con hijos entre los 0 a 4 años 

Este nicho de mercado está compuesto de todos aquellos padres y madres de la ciudad de 

Medellín, sin importar su estado civil (casados, separados, divorciados o en unión libre), que 

tenga hijos entre los 0 a los 4 años. Estos padres y madres estarán en un rango de edad entre 20 a 

40 años. 

3.3.2 Población en General 

 Se decidió que, cualquier persona puede comprar alguno de nuestros productos, pues por 

que en muchos casos se quiere dar obsequios a familiares o amigos que tengan hijos entre los 0 a 

los 4 años bien sea en un baby shower, cumpleaños, bautizo o cualquier otra celebración del 

niño. Estas personas estarán en un rango de edad entre los 20 y 80 años. 

Para todos los casos anteriores, y no con el ánimo de discriminar o marginar a las 

personas de estratos más bajos, sino con el fin de cumplir con los objetivos de las empresa, se 

determinó que nuestros productos van destinados a personas que se encuentren entre el estrato 3 

al estrato 6; estos mismos clientes deberán ser personas que visiten los principales centros 

comerciales de la ciudad de Medellín y de los municipios vecinos, pues es en donde estarán 

ubicados nuestros almacenes propios. En la figura 3.1 se  muestra la ubicación de la ciudad de 

Medellín dentro del territorio nacional y en la figura 3.2. Se ubican los principales centros 

comerciales del valle del aburra. No obstante, en el futuro, la empresa contará con un sistema de 

ventas a través de página web y aplicación móvil, distribución en los principales almacenes de 

cadena del país y comercialización en lugares estratégicos de otras ciudades o municipios como 

parques centrales y zonas comerciales. 
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Figura 3.1 Ubicación geográfica de Medellín. 

Fuente: Procolombia (2015) 

Figura 3.2 Principales Centros Comerciales de la Ciudad de Medellín. 

Fuente: Efectimedios (2015) 
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3.4 Cuantificación de los Clientes Potenciales de Bienes y/o Servicios 

A continuación se mostrará gráficamente la cuantificación de los clientes potenciales de 

Baby Stuff Ltda. Basado en estadísticas y censos realizados por los diferentes entes 

gubernamentales como la Alcaldía de Medellín quien nos brinda información soportada en las 

estadísticas macro del DANE.   

3.4.1 Parejas con hijos entre los 0 a los 4 años 

En la tabla 3.2 se muestra la relación de los datos cuantitativos filtrados para llegar al 

nicho de mercado de parejas con hijos entre los 0 a los 4 años.  

Tabla 3.2 Relación de datos filtrados Parejas con hijos entre los 0 a los 4 años. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

A Continuación se justificará el origen de los datos arrojados en la tabla 3.2.  

-Población de Medellín: En la tabla 3.3  Se identifica la población de Medellín para el año 2015 
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Tabla 3.3 Proyección de habitantes para el año 2015 en Medellín. 

 

Fuente: Alcaldía de Medellín (2006).  

-Estrato Socioeconómico de 3 a 6: En la tabla 3.4 se muestra la estadística que discrimina la 

población de Medellín por estrato socioeconómico. La sumatoria del estrato 3 al 6 es de 

1’158.417 habitantes 

Tabla 3.4 Estratos Socioeconómicos en Medellín. 

 

Fuente: Alcaldía de Medellín (2012). 

 

Se refiere a los estratos socioeconómicos como los ingresos en términos de SMMLV y  la 

capacidad adquisitiva de los clientes de manera que, además de satisfacer sus necesidades 

básicas puedan adquirir los productos que la empresa ofrece. En la Tabla 3.5 se muestra la 

distribución de los ingresos según el estrato socioeconómico.  
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Tabla 3.5 Distribución SMMLV en estratos socioeconómicos. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

-Padres de familia en Medellín: Según el DANE (2005) en Colombia en cada hogar hay un 

promedio de 4 personas, como lo muestra la tabla 3.6.  

Tabla 3.6 Promedio de personas por familia en Colombia.  

 

Fuente: DANE (2005). 

Teniendo en cuenta el promedio anterior a nivel nacional, podemos dividir éste entre el 

número de habitantes de Medellín que se encuentran entre los estratos 3 y 6 (1.158.417) para 

obtener el número de familias que habitan en Medellín. Como lo muestra la tabla 3.7 el número 

de familias en la ciudad de Medellín sería de 289.604. 
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Tabla 3.7 Calculo de número de familias en la ciudad de Medellín. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

-Con hijos entre 0 a los 4 años: En la tabla 3.8 se muestra la estadística que discrimina la 

población de Medellín por rango de edad de 0 a 4 años. La sumatoria del subtotal de habitantes 

entre 1 a 4 años y los menores de 1 año es de: 146.105 personas.  

Tabla 3.8 Población de Medellín por rango de edad de 0 a 4 años.  

 

Fuente: Alcaldía de Medellín (2012).  

Si tomamos esta cifra arrojada (146.105)  y la dividimos entre  el número de personas que 

conforman un hogar en Colombia, tendremos como resultado el promedio del número de 

familias que tienen hijos entre 0 y 4 años en la ciudad de Medellín como se muestra en la tabla 

3.9.  

Tabla 3.9 Número de familias con hijos entre 0 y 4 años.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  
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3.4.2 Población en General: En la tabla 3.10 se muestra la relación de los datos cuantitativos 

filtrados para llegar al nicho de mercado de la población en general.  

Tabla 3.10 Relación de Datos Filtrados Población en General de Medellín.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

A continuación se justificará el origen de los datos arrojados en la tabla 3.10. 

-Población de Medellín: Esta cifra es tomada de la tabla 3.3 Proyección de habitantes para el 

año 2015 en Medellín.  

-Personas de 20 a 80 años de los estratos 3 al 6: En la tabla 3.11 Se cuantifica el número de 

personas por estrato socioeconómico de la ciudad de Medellín de acuerdo a la edad. La 

sumatoria de personas entre los 20 y los 80 años de los estratos 3 al 6 es de 909,065. 
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Tabla 3.11 Personas por estrato socioeconómico según grupo de edad.  

 

Fuente: Departamento Administrativo de Planeación de Medellín (2009) 

-Posibles compradores: Esta cifra es el resultado de multiplicar el total de los habitantes que 

están entre los 20 y 80 años de edad y que hacen parte de los estrato 3 al 6 por el porcentaje de 

ventas del sector al cual pertenece la empresa en la ciudad de Medellín. Este puede ser un 

número más reducido y aproximado para cuantificar este perfil de clientes. En la tabla 3.12 Se 

explica la operación. 

Tabla 3.12 Calculo de posibles compradores en términos generales. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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3.5 Mercado Competidor 

3.5.1 Johnson’s Baby  

En la tabla 3.13 se muestran las principales características de la empresa Johnson y 

Johnson filial en Colombia y cómo estas caracteristicas pueden afectar de manera positiva o 

negativa a nuestra empresa teniendo en cuenta su portafolio de productos y servicios y su 

participación en el mercado colombiano de cosméticos y aseo personal. 

Tabla 3.13 Características de la empresa Johnson y Johnson 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

Estrategias de Mercadeo: La empresa Johnson y Johnson ha logrado su reconocimiento a nivel 

mundial gracias a las estrategias de mercadeo utilizadas a lo largo de los años, sin embargo, en la 

actualidad con su nombre y marcas bien posicionadas en el mercado global utilizan estrategias 

para mantenerse, estas son:  

- Tener un amplio portafolio de productos en sus diferentes líneas: Cuidado del bebé, 

cuidado de la piel, cuidado oral, cuidado femenino y cuidado nutricional.  

- Colocar anuncios publicitarios en los medios masivos: televisión, radio, prensa e internet. 

Canales de distribución: Johnson y johnson en Colombia utiliza el canal de distribución 

indirecto, es decir, este coloca sus productos en los almacenes de cadena que son grandes 

distribuidores para así fácilmente llegar al consumidor final. 

Participación en el mercado: Este dato es tomado de la Figura 2.2 Principales empresas del 

sector de cosméticos y aseo personal. En esta están representadas las ventas en términos de 
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millones de dólares. Teniendo en cuenta que las ventas totales representan el 90.8% de 

participación en el mercado se realiza el cálculo explicado en la tabla 3.14 

Tabla 3.14 Cálculo participación de Johnson y Johnson en el mercado. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

3.5.2 Falabella  

En la tabla 3.15 se muestran las características de la empresa Falabella en su línea de 

productos infantiles. 

Tabla 3.15 Características de la empresa Falabella (Línea infantil). 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Estrategias de mercadeo: Falabella ha logrado consolidarse tanto en el mercado nacional como 

en el internacional gracias a sus estrategias de mercadeo a lo largo de los años, estas son:  

- Tener un amplio portafolio que abarca líneas desde ropa y accesorios hasta servicios 

financieros y viajes.  

- Ofrecer entre los servicios financieros la posibilidad de adquirir la tarjeta de crédito CMR 

(propia) con la cual se pueden realizar compras en los almacenes o por su página de internet.  
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- Tener un fuerte impacto en los medios masivos de comunicación gracias a su buena 

gestión de publicidad y comunicaciones.  

- Según un análisis estratégico del crecimiento de falabella se dice que: 

Falabella cumple con la tres reglas básicas en la vinculación con el cliente, atraer, satisfacer y retenerlo, en base a un 

servicio integral, utilizando complementadores para desarrollar el modelo de negocio, fidelizando al cliente y 

disminuyendo la amenaza de los competidores (Academía, 2015). 

Canales de distribución: Los canales de distribución que utiliza Falabella son directos, esto 

significa que la empresa tiene sus almacenes propios donde venden sus productos, y además de 

esto realizan ventas por internet. 

Participación en el mercado: Según el Reporte Anual Falabella (2014): 

De acuerdo a análisis de mercado realizados internamente en base a información Departamento Administrativo 

Nacional de Estadísticas en Colombia y Euromonitor, entre otras, la participación de mercado de nuestras tiendas 

por departamento en la industria del comercio minorista de acuerdo a cada una de las categorías en las que participa 

es de alrededor 6% en Colombia.  

3.5.3 Baby Panda. 

En la tabla 3.16 Se muestran las características de la empresa Baby Panda. 

Tabla 3.16 Características de la empresa Galeón Importaciones S.A.S (Baby Panda). 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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Estrategias de Mercadeo: La empresa Galeón importaciones S.A.S en su marca de productos 

para bebés Baby Panda ha logrado consolidarse poco a poco en el mercado nacional debido a sus 

diferentes estrategias de mercadeo como: 

- Presentar un amplio portafolio de productos importados. 

- Colocar publicidad vía prensa e internet. 

Canales de distribución: La empresa utiliza el canal de distribución mixto (Directo e indirecto). 

En el canal directo lo hace por medio de las ventas vía internet que a su vez requiere de un canal 

indirecto que se refiere a la distribución física de los productos, es decir, el envío de los 

productos por courier gracias a su aliado Servientrega. 

3.5.4 OKBEBÉ 

En la tabla 3.17 Se muestran las principales características de la empresa OKBEBE que 

pueden influir positiva y negativamente en el posicionamiento de Importaciones Baby Stuff 

Ltda.  

Tabla 3.17 Características de la empresa OKBEBÉ.  

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Estrategias de mercadeo: Okbebé ha logrado mantenerse en el mercado de artículos para bebés 

en el país gracias a sus diferentes estrategias de mercadeo como: 

- Presentar un extenso portafolio de productos innovadores. 
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- Prestar servicios de asesoría y acompañamiento a los clientes. 

- Colocar publicidad vía web. 

- Presenta la opción de múltiples formas de pago a sus clientes. 

Canales de distribución: La empresa Okbebé utiliza el canal de distribución mixto que consta 

de realizar las ventas vía internet y realizar los envíos de los productos por medio de un 

intermediario encargado del transporte (Servientrega). 

En la figura 3.3 Se muestra la participación en el mercado de cada una de las empresas 

competidoras anteriormente analizadas. El 63,91% que pertenece a otros, se refiere a las PYMES 

que se dedican a la comercialización de artículos para bebés nacionales e importados. En este 

sentido, las empresas Galeón importaciones S.A.S (Baby Panda) y Okbebé pertenecen a este 

porcentaje de participación. 

 Por otro lado, el porcentaje de participación que tomará Importaciones Baby Stuff en el 

mercado es del 2% teniendo en cuenta lo siguiente, ilustrado en la tabla 3.18. 

Tabla 3.18 Participación en el mercado de Baby Stuff. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  
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Figura 3.3  Participación en el mercado de las empresas analizadas. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

3.6 Mercado Distribuidor 

Baby Stuff realizará distribución de sus productos de manera directa y mixta: con puntos de 

venta en Centros Comerciales, y por medio de distribuidores como almacenes de cadenas y 

tiendas de artículos para bebés, respectivamente.   

3.6.1 Distribución Directa  

La distribución directa de los productos se realizará por medio de puntos de venta ubicados en 

los principales centros comerciales de la ciudad de Medellín expuestos anteriormente, entre ellos,  

Mayorca, Puerta del Norte y Los Molinos.   

3.6.2  Distribución a través de terceros  

La distribución mixta se realizará por medio de puntos de venta en lugares que no son 

instalaciones de la empresa, al tener esta característica Baby Stuff les venderá los productos para 

que ellos a su vez lo distribuyan a las personas que visiten sus instalaciones, adicionándole una 

comisión por la venta que ellos realizan. 

Entre estos lugares que realizaran la distribución de los productos se encuentra el Éxito, 

Johnson&Johns
on…

Pepe Ganga
15%

Falabella
6%Otros

63.91%

Baby Stuff
2%

PARTICIPACIÓN EN EL MERCADO
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Almacenes Pepe Ganga y Cencosud. En la tabla 3.19 se exponen las características de los 

principales distribuidores. 

Tabla 3.19 Características de los principales distribuidores 

Fuente: Elaborción propia  
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3.7 Comunicación y Actividades de promoción y divulgación 

3.7.1 Comunicación  

-Logo de la empresa: En la figura 3.4 se muestra el logo de la empresa. 

Figura 3.4 Logo de la empresa. 

 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

-Slogan de la Empresa: “Baby Stuff: Cuida a tus pequeños con amor” 

3.7.2 Actividades de promoción y divulgación 

En la tabla 3.20 Se relacionan todos las actividades y gastos de publicidad, comunicación, 

promocion y divulgación con su respectiva periodicidad en un periodo de 12 meses, en los que 

incurrirá la compañía Baby Stuff Ltda. Una vez esté legalmente constituida. Las cifras 

presentadas hacen parte de las tarifas minimas para el año 2015 dadas por la Asociación 

Colombiana de la Industria Publicitaria – ADGORA. 
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Tabla 3.20 Relacion de actividades y gastos de publicidad. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

3.8 Plan de Ventas 

3.8.1 Plan de ventas mensual 

Cifras arrojadas según un estudio de la Registraduría Nacional del Estado Civil publicada en 

El Espectador (2011) señalan que:  

Diciembre y Enero  son los meses en que los colombianos salen a vacaciones, y es la época en la que conciben 

un nuevo miembro de la familia, haciendo que las variables de nacimientos aumenten en los últimos meses del 

año, en especial Agosto, Septiembre, Octubre y Diciembre. 

Se puede decir que la empresa se verá beneficiada en estos meses ya que nuestro mercado 

meta aumenta según el número de nacimientos por mes.  

En la figura 3.5 se muestra la relación de los nacimientos por mes partiendo de una cifra de 

1.000.000 de nacimientos mensuales.  
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Figura 3.5  Nacimientos por mes.  

 

Fuente: El espectador (2011) 

Para el adecuado análisis de la demanda en términos mensuales se hace necesario explicar la 

participación porcentual mensual partiendo de la base de los nacimientos por año como se 

explica en la tabla 3.21. 
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Tabla 3.21 Participación Porcentual de cada mes según los nacimientos por año.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

Vistos los anteriores cálculos podemos tener en cuenta el porcentaje que representa cada 

nacimiento para nuestra empresa y en qué meses tendremos altos flujos de mercancía. 

Por otro lado el sector tiene unas variables comportamentales que nos ayuda a identificar en 

que mes del año nuestras ventas pueden aumentar como lo indica Propaís (2013):  

Las compras de los hogares colombianos con respecto a Artículos para la Higiene y Cuidado Facial registran 

fuertes dinámicas de compras especialmente en los meses de julio y diciembre, explicado probablemente por 

celebraciones tales como Amor y Amistad y temporada  Navideña en las que se hacen más frecuentes las 

compras de estos productos. 

En la figura 3.6 se muestran las cifras arrojadas por el estudio realizado por Propaís donde se 

muestra la dinámica de compras de los hogares colombianos de artículos de higiene y cuidado 

facial.  
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Figura 3.6 Dinámica de compras de los hogares Colombianos. 

 

Fuente: Propaís (2013). 

Según cálculos basados en las necesidades del mercado se concluyó el porcentaje de 

participación de cada producto, explicado en la tabla 3.7. La base para sacar estas cantidades 

fue el número posible de compradores o mercado meta que es 3.549. 

Tabla 3.22 Representacion porcentual y de cantidades. 

 

 

 

 

 

                     

Fuente: Elaboración Propia. 

Teniendo en cuenta lo anterior se realizo entonces la demanda mensual de los productos 

de Importaciones Baby Stuff Ltda que se muestra en la tabla 3.23. 

PRODUCTO 
% PARTICIPACIÓN POR 

PRODUCTO 
CANTIDADES 

Cucharas 40% 
1.419 

Tetina 30% 
1.064 

protector de 
esquinas 

16% 
567 

almohada 14% 
496 
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Tabla 3.23  Demanda mensual porcentual de Baby Stuff Ltda. 

2015 
% DEL 
SECTOR 

0,8% -5,4% -0.21% -1,3% 0,2% 1,1% 

MESES/PRODUCTOS UNIDADES ENE FEB MAR ABR MAY JUN 

CUCHARA   1.419 
             

1.430  
             

1.342  
             

1.416  
             

1.401  
             

1.422  
             

1.434  

ALMOHADA  1.064 
             

1.072  
             

1.006  
             

1.062  
             

1.050  
             

1.066  
             

1.075  

TETINA      567 
                 

571  
                 

536  
                 

566  
                 

560  
                 

568  
                 

573  

PROTECTOR DE 
ESQUINAS  

496 
                 

500  
                 

469  
                 

495  
                 

490  
                 

497  
                 

501  

 

2015 
% DEL 
SECTOR 

3,7% 0,0% 0,5% 1,1% 1,9% 11,6% 

MESES/PRODUCTOS UNIDADES JUL AGO SEP OCT NOV DIC 

CUCHARA   1.419 
             

1.472  
             

1.419  
             

1.426  
             

1.435  
             

1.446  
             

1.583  

ALMOHADA  1.064 
             

1.103  
             

1.064  
             

1.069  
             

1.076  
             

1.084  
             

1.187  

TETINA      567 
                 

588  
                 

567  
                 

570  
                 

573  
                 

578  
                 

633  

PROTECTOR DE 
ESQUINAS  

496 
                 

514  
                 

496  
                 

498  
                 

501  
                 

506  
                 

553  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

En la figura 3.7 Se muestra el comportamiento de los productos de la empresa según el mes.  
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Figura 3.7 Comportamiento de los productos según el mes.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

Según la figura anterior podemos identificar que nuestra empresa tiene mayor tendencia al 

crecimiento en los meses de Julio y diciembre. 

Este análisis fue realizado con una variable que nos muestra el comportamiento que tiene el 

sector de cosméticos y aseo mostrado anteriormente en la Figura 3.6. Adicional agregamos las 

cantidades a comercializar en cada producto, para obtener un porcentaje de crecimiento para 

nuestra empresa. 

3.8.2 Proyeccion De La Demanda a 5 años  

Para sacar la proyeccion de la demanda a 5 años, realizamos un analisis del comportamiento 

que tuvo el sector en todo el año. Esto se puede evidenciar mediante los promedios, 

pertenecientes a la tabla 3.22. Para cada año se agrego un promedio de crecimiento o 

decrecimiento que impactaria a la empresa según el movimiento que tiene el sector al que 

pertenecemos. 

0
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ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC

0,8% -5,4% -0.21% -1,3% 0,2% 1,1% 3,7% 0,0% 0,5% 1,1% 1,9% 11,6%

CRECIMIENTO DE LA EMPRESA 
SEGUN EL SECTOR

CUCHARA ALMOHADA TETINA PROTECTOR DE ESQUINAS
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A continuacion encontraremos un analisis por año del comportamiento de Baby Stuff Ltda. 

Tabla 3.24  Porcentaje de crecimiento año 2016 de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Para el año 2016 la empresa tendra una tendencia a crecer un 3.0% según lo evidenciado en 

la grafica del sector, y dependiendo de la demanda de los productos. 

Tabla 3.25  Porcentaje de crecimiento año 2017 de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

Para el año 2017 la empresa tendra una tendencia a crecer un 4.0% según lo evidenciado en 

la grafica del sector, y dependiendo de la demanda de los productos. 

En esta tabla el porcentaje de crecimiento aumenta un 1% las ventas creando una mejor 

rentabilidad para la empresa. 
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Tabla 3.26  Porcentaje de crecimiento año 2018 de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

Para el año 2018 Baby Stuff Ltda, tiene una tendencia de estabilidad en el mercado. 

Tabla 3.27  Porcentaje de crecimiento año 2019 de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

La tabla anterior nos muestra que la empresa crece nuevamente en sus ventas, aumentano 

la rentabilidad y ventas de la empresa. 
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Tabla 3.28  Porcentaje de crecimiento año 2020 de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

La Empresa Baby Stuff Ltda muestra una tendencia de decrecimiento según el sector, esta 

variable se puede presentar por altos indices en la competitividad u otros factores que nos 

pueden afecta directamenta. 

3.8.3 Plan de ventas mensual por internet 

 El plan de ventas mensual en el primer año de funcionamiento de la empresa (2015) se 

realizó teniendo en cuenta el porcentaje de participación de los productos para bebés en el total 

del las ventas online en Colombia. En este sentido y según Portafolio, 2015:  

las categorías que, aunque no tienen una participación tan representativa como las anteriores, están 

emergiendo, como los artículos para decoración y el hogar, un segmento que, aunque estaba reservado a las 

tiendas físicas, comienza a relucir en el entorno virtual y ya está presente en el 24,7 por ciento de las 

adquisiciones realizadas por las mujeres. Lo mismo pasa con los productos infantiles (16,7 por ciento) y los 

libros (16,1 por ciento). 

En la tabla 3.29 se muestra el plan de ventas online de Baby Stuff Ltda. Para el año 2015 

en cada uno de los productos. Tomando como variación porcentual de cada mes se realiza la 

división del 16,7% que representa la participación en las ventas online entre los 12 meses del 

año, esto nos da un resultado de 1.40% de variación en cada mes.  
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Tabla 3.29 Plan de Ventas Online Baby Stuff Ltda 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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CAPITULO IV. ANÁLISIS COMERCIO INTERNACIONAL 

4.1 Tratados Comerciales 

Los productos que comercializará Baby Stuff Ltda. Son todos importados desde China. 

En este sentido no se tienen en cuenta beneficios arancelarios ya que Colombia actualmente no 

tiene un acuerdo comercial con China.  

4.2 Posiciones Arancelarias y Beneficios Arancelarios 

Según Santander Trade (2015) en China actualmente no existe un impuesto a la 

exportación. Sin embargo se puede considerar que el IVA (17%), no reembolsable en caso de 

exportación de algunos productos.  

4.2.1 Tetina Adaptable a Cualquier Base 

En la tabla 4.1 se muestra la verificación en la página oficial de la DIAN, consulta de 

arancel, la subpartida arancelaria de la tetina adaptable. 

Tabla 4.1 Subpartida Arancelaria Tetina Adaptable a Cualquier Base.  

Fuente: DIAN (2015). 

Este, además de ser un artículo o producto de libre importación, cuenta con: 

 Gravamen: 15%  
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 IVA: 16% 

4.2.2 Cuchara con Indicador de Temperatura 

 En la tabla 4.2 se muestra la verificación en la página oficial de la DIAN, consulta de 

arancel, la subpartida arancelaria de la Cuchara con indicador de temperatura. 

Tabla 4.2 Subpartida Arancelaria Cuchara con Indicador de Temperatura. 

Fuente: DIAN (2015). 

Este, además de ser un artículo o producto de libre importación, cuenta con: 

 Gravamen: 15%  

 IVA: 16% 

4.2.3 Protector de Esquinas para Muebles 

En la tabla 4.3 se muestra la verificación en la página oficial de la DIAN, consulta de arancel, 

la subpartida arancelaria del Protector de esquinas para muebles. 
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  Tabla 4.3 Subpartida Arancelaria Protector de Esquinas para Muebles. 

 

Fuente: DIAN (2015). 

Este, además de ser un artículo o producto de libre importación, cuenta con: 

 Gravamen: 10%  

 IVA: 16% 

4.2.4 Almohada Ergonómica con Altavoces 

En la tabla 4.4 se muestra la verificación en la página oficial de la DIAN, consulta de arancel, 

la subpartida arancelaria de la Almohada ergonómica con altavoces. 
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Tabla 4.4 Subpartida Arancelaria Almohada Ergonómica con Altavoces. 

Fuente: DIAN (2015). 

Este, además de ser un artículo o producto de libre importación, cuenta con: 

 Gravamen: 15%  

 IVA: 16% 

4.3 Requisitos y Vistos Buenos 

Los productos: Tetina Adaptable a Cualquier Base, Cuchara con Indicador de 

Temperatura y Almohada Ergonómica con Altavoces no requieren de vistos buenos o del 

cumplimiento de requisitos previos a la importación de los mismos.  

Sin embargo, según Santander Trade (2015) en China para la exportación es necesario 

que el proveedor proporcione:  

  Factura 

 Certificado de origen 

 Declaración de aduanas. 

Y como declaraciones necesarias:  
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 País de origen. 

 Valor y descripción de la mercancía. 

 Composición de la mercancía. 

 Acabado/semiacabado. 

 Nombre/datos del proveedor. 

 Destino del producto. 

 Destinatario. 

 Código HS. 

4.3.1 Protector de Esquinas para Muebles 

Los requisitos previos para la importación de este producto en materia de documentos 

soporte son: 

 Certificado de Conformidad con Reglamento Técnico expedido por la Superintendencia 

de Industria y Comercio.  

 Certificado de Uso Personal expedido por la Superintendencia de Industria y Comercio. 

 Declaración de cumplimiento del Reglamento Técnico expedido por la Superintendencia 

de Industria y Comercio. 

 Registro como Importador expedido por la Superintendencia de Industria y Comercio.  

Todos los requisitos anteriormente mencionados son de carácter opcional.  

4.4 Capacidad Exportadora / Capacidad Importadora 

Teniendo en cuenta el plan de ventas mensual de Baby Stuff Ltda. Las cotizaciones se 

solicitaron de modo que se pueda abastecer el mercado de consumidores potenciales a un mes.  

4.4.1 Tetina Adaptable a Cualquier Base 

 La capacidad exportadora mensual del proveedor en China de este producto es de 

10.000.000 tetinas por mes. En la Tabla 4.5 se muestra la cotización de la Tetina y la  capacidad 

de producción del proveedor. 
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Tabla 4.5 Cotización Tetina Adaptable a Cualquier Base. 

 

Fuente: Alibaba (2015). 

El precio tomado para realizar la liquidación de la importación fue el de USD 0.6/Pieza, 

ya que la cantidad solicitada no cumple con el requisito para realizar un descuento por volumen 

de compra.  

4.4.2 Cuchara con Indicador de Temperatura 

La capacidad exportadora mensual del proveedor en China de este producto es de 10.000  

cucharas por día, 30.000 cucharas por mes. En la tabla 4.6 se muestra la cotización del 

proveedor.  

Tabla 4.6 Cotización Cuchara con Indicador de Temperatura. 

 

Fuente: Alibaba (2015). 
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En la tabla 4.7 se muestra la adaptación de la capacidad exportadora del proveedor de 

acuerdo al requerimiento específico de la empresa, las cucharas deben ser envidas empacadas por 

pares.  

Tabla 4.7 Capacidad exportadora ajustada a la empresa. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

El precio tomado para realizar la liquidación de la importación fue el de USD 0.45/Pieza, 

ya que la cantidad solicitada no cumple con el requisito para realizar un descuento por volumen 

de compra.  

4.4.3 Protector de Esquinas para Muebles 

La capacidad exportadora mensual del proveedor en China de este producto es de 

10.000.000  sets x 3 unidades cada uno de protectores de esquinas para muebles por mes. En la 

tabla 4.8 se muestra esta capacidad que promete el proveedor   

Tabla 4.8 Cotización Protector de Esquinas para Muebles.  

 

Fuente: Alibaba (2015). 
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El precio tomado para realizar la liquidación de la importación fue el de USD 1.5/Pieza 

ya que la cantidad solicitada cumple con los requisitos para realizar descuentos por volumenes de 

compra.  

4.4.4 Almohada Ergonómica con Altavoces 

La capacidad exportadora mensual del proveedor en China de este producto es de 30.000  

unidades de almohadas por mes. En la tabla 4.9 se muestra la capacidad exportadora de nuestro 

proveedor ubicado en China. 

Tabla 4.9 Cotización Almohada Ergonómica con Altavoces.  

Fuente: Alibaba (2015).  

El precio tomado para realizar la liquidación de la importación fue el de USD 5/Pieza, ya que 

la cantidad solicitada no cumple con el requisito para realizar un descuento por volumen de 

compra. 

4.5 Participación en Ferias Especializadas 

En la actualidad alrededor del mundo se celebran anualmente un gran numero de ferias 

especializadas a la puericultura tanto en el continente americano como en otros países del 

mundo. 

Algunas de ellas según Portalferias (2015) son: 
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 Feria Mamá y Bebe 

Lugar y Fecha: Santiago de Chile, Chile. Del 25 al 27 de Septiembre de 2015 

 Infalinno 2015 Hannover 

Lugar y Fecha: Hannover, Alemania. Del 17 al 18 de Octubre de 2015 

 Feria Puericultura Madrid 2015 

Lugar y Fecha: Madrid, España. Del 1 al 4 de Octubre de 2015 

Este listado es una pequeña parte del gran número de ferias que se celebran anualmente en 

todo el mundo con el objetivo de presentar las nuevas tendencias en cuidado de los bebes, ya sea 

productos, ropa, alimentación, asesoría, entre otras exposiciones. 

La elegida por Baby Stuff para asistir y conocer los nuevos productos y además para realizar 

negociaciones con otros proveedores será la feria Puericultura Madrid, esta feria se realizará en 

el centro de exposiciones Feria de Madrid los primeros 4 días de Octubre. 

En la tabla 4.10 se desglosan los costos en los que se incurrirían si se asistiera a la Feria 

Puericultura Madrid, se hará el supuesto que a la feria asistirán dos personas de la compañía. 

Tabla 4.10 Costos de asistencia a Feria Puericultura Madrid. 

        

Fuente: Elaboración Propia 
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 Para efectos de verificación en la tabla 4.11 se muestra la cotización de la participación 

en la feria Puericultura Madrid 2015. En la tabla 4.12 se muestra la cotización de tiquetes aéreos 

con destino a Madrid-España.  

 Tabla 4.11 Cotización feria Puericultura Madrid 2015. 

 

Fuente: IFEMA (2015). 

Tabla 4.12 Cotización tiquetes aéreos.  

        

Fuente: Despegar.com (2015).  
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4.6 Rutas de Acceso 

En la figura 4.1 se muestra el mapa del mundo con las rutas de acceso marítimo desde los 

principales puertos en China (Dalian, Tianjin, Qingdao, Shanghai, Guangzhou, Shenzhen, 

Xiamen, Fuzhou, Yantai y Yingkou)  hasta los principales puertos en Colombia (Barranquilla, 

Buenaventura, Cartagena y Santa Marta).  

Figura 4.1 Rutas de acceso marítimo China-Colombia. 

Fuente: Colombiatrade (2012). 

 En la figura 4.2 se muestra el mapa del mundo con las rutas de acceso vía aérea desde los 

principales aeropuertos de carga en China (Guangzhou, Beijing, Shanghai, Hong Kong, 

Chengdu, Shenzhen, Xiamen) hasta los principales aeropuertos de carga en Colombia (José 

María Córdova, Ernesto Cortissoz, Alfonso Bonilla Aragón, El Dorado). 

Figura 4.2 Rutas de acceso vía aérea China-Colombia. 

Fuente: Colombiatrade (2012). 
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El medio de transporte principal elegido por la empresa para la importación de los productos 

desde China es marítimo. Teniendo en cuenta la ubicación de nuestro proveedor el puerto de 

salida de la mercancía es el Puerto de Guangzhou con llegada a la Sociedad Portuaria de 

Buenaventura.  

4.7  Liquidación de Costos de Importación 

Inicialmente a nuestro proveedor Valueder ubicado en China se le hará un pedido mensual de 

3.794 unidades de todos los productos.  

En la tabla 4.13 se muestra la relación entre el plan de ventas mensual de la empresa y los 

lotes de pedidos que se le haran de manera mensual al proveedor teniendo en cuenta el 

inventario de seguridad que se quiere tener, tambien se detallan las principales caracteristicas de 

la mercancía como el peso y el volumen , todos estos datos son de apoyo para la liquidación de 

la importación. 

Tabla 4.13 Relación de pedidos mensuales al proveedor.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  
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En la tabla 4.14 se muestra la liquidación de la primera importación realizada por Baby Stuff 

de acuerdo a las cotizaciones del proveedor y los agentes de carga y aduaneros, en este caso se 

decidió manejar el embarque de manera consolidado via marítima, pues es una modalidad que 

permite ahorrar costos. Todos los valores dados en la tabla estan dados en USD, exceptuando los 

valores resaltados en color azul que estos se ecuentran en Pesos Colombianos.  

Tabla 4.14  Liquidación de Importación. 

 

Fuente: Elaboración Propia 

En la tabla 4.15 se compara el costo de cada uno de los productos en terminos DDP es 

decir nacionalizado y puesto en nuestras bodegas en Medellín , respecto al precio de venta de los 

productos similares de la competencia.  
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Tabla 4.15 Comparación costo DDP VS precio de la competencia. 

 

Fuente: Elaboración Propia  

 

Para efectos de verificación en la tabla 4.16 se muestra la cotización o factura proforma de 

nuestro proveedor VALUEDER y en la tabla 4.17 se muestra la cotización de agenciamiento 

aduanero, transporte internacional/nacional y seguro internacional/nacional. 
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Tabla 4.16 Cotización proveedor VALUEDER. 

 

Fuente: Proveedor VALUEDER. 
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Tabla 4.17 Cotización Vanguard Logistic Services. 
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Fuente: Vanguard Logistic Services (2015). 
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CAPITULO V. ANÁLISIS ORGANIZACIONAL 

5.1 Estructura Organizacional del Negocio 

5.1.1 Organigrama Estructura Organizacional 

 En la Figura 5.1 se muestra el organigrama por áreas de Baby Stuff Ltda.  

Figura 5.1 Organigrama por Áreas Baby Stuff.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

 De manera específica en el área de recursos humanos-Selección de personal, los trámites 

de mensajería, los trámites jurídicos, funciones de aseo y vigilancia serán tercerizados. 

  En ese sentido, las partes de gestión humana, aseo y vigilancia serán tercerizadas a través 

de una empresa temporal que se encargará de la atracción, evaluación y selección del personal 

administrativo y de aseo y vigilancia teniendo en cuenta los requerimientos de la empresa. 

En la tabla 5.1 se muestra las funciones por área de la compañía para que más adelante se 

expliquen con mas profundidad dichas areas. 
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Tabla 5.1 Funciones por área de la empresa Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

5.1.2 Organigrama Estructura Personal  

 En la Figura 5.2 Se muestra el organigrama por personal de Baby Stuff Ltda. 
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Figura 5.2 Organigrama por Personal Baby Stuff.  

 

Fuente: Elaboración Propia.    

 Las actividades tercerizadas de selección de personal requeriran de un agente de 

evaluación y selección de personal de la empresa encargada de este proceso.  

 Las actividades de aseo serán llevadas a cabo por dos trabajadoras (Aseo General), estas 

actividades solo se contratarán en bodega principal. Y, las actividades de vigilancia serán 

realizadas por un trabajador (Vigilante), de igual manera sus servicios serán prestados en la 

bodega principal.  

 En la tabla 5.2 Se muestran las funciones de cada uno de los trabajadores vinculados 

directamente con la empresa. Y, en la tabla 5.3 se muestran las funciones, cargos y nombre de la 

empresa encargada de la tercerización de los servicios anteriormente mencionados.  
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Tabla 5.2 Funciones del Personal Vinculado a la empresa. 
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Fuente: Elaboración Propia. 
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Tabla 5.3 Funciones por Personal outsourcing.  

 

Fuente: Elaboración Propia.  

 

5.1.3 Costos Personal y Procesos Administrativos Tercerizados 

En la tabla 5.4 se relaciona el salario mensual para cada uno de los trabajadores de la 

compañía Baby Stuff Ltda. Este valor incluye el salario base, el auxilio de transporte para los 

casos que aplica, la seguridad social, aportes parafiscales y prestaciones sociales.    
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Tabla 5.4 Liquidación salarios empleados Baby Stuff 
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Fuente: Elaboración Propia 

5.2 Costos Estructura Organizacional del Negocio 

5.2.1  Locaciones Empresa 

En la tabla 5.5 se relacionan los costos derivados del uso de las instalaciones de la 

empresa, tanto la bodega principal junto con las oficinas administrativas, como la de los locales 

en los diferentes centros comerciales. 

 

 

 

 

 

 



79 
 

Tabla 5.5 Caracteristicas Locaciones de Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

5.2.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, software muebles y enseres 

 En la tabla 5.6 se relacionan los equipos, sofware, muebles y enseres necesarios para el 

adecuado funcionamiento de los procesos de la empresa y demás actividades que apuntan 

directamente a cumplir los objetivos de la compañía. 
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Tabla 5.6 Equipos, software, muebles y enseres Baby Stuff Ltda. 
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Fuente: Elaboración Propia.  

 Para efectos de verificación en el Anexo 1. Se muestran las cotizaciones de cada uno de 

los proveedores de los equipos, software, muebles y enseres correspondientes a los relacionados 

en la tabla anterior.  

 Resulta necesario realizar una breve explicación sobre el significado ERP y CRM puesto 

que se utilizara el Software ZOHO para facilitar las operaciones y procesos dentro de la 

organización, por lo tanto: “ERP (Enterprise Resource Planning) es un conjunto sistemas de 

información gerencial que permite la integración de ciertas operaciones de una empresa, 

especialmente las que tienen que ver con la producción, la logística, el inventario, los envíos y la 

contabilidad” (Slideshare, 2011). 

 Se entiende por CRM entonces: “CRM (Costumer Relationship Management), se 

entiende como la Gestión sobre la Relación con los Consumidores. Básicamente se refiere a una 

estrategia de negocios centrada en el cliente”. (Slideshare, 2011).  

 Teniendo en cuenta las anteriores definiciones los software para ERP Y CRM serán 

implementados en la empresa con el fin de servir de apoyo a las áreas de Ventas, Comercio 

Exterior, Contable y Financiera y Logística.  

 Por otro lado el software de nómina ERP PSL esta diseñado con el fin de servir de apoyo 

en las labores de gestión de nómina, gestión de comprobantes de pago, gestión de históricos de 
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vacaciones, gestión de estudio de vacaciones, gestión de ingresos y retenciones, gestión de saldos 

préstamos. Este sofware será implementado en el área de recursos humanos de la empresa.  

5.2.3 Requerimientos de materiales e insumos  por Area  

A continuación en la tabla 5.7 Se relacionan los productos necesarios para el buen 

cumplimiento de las actividades de cada persona en las diferentes áreas de la empresa. 

Tabla 5.7 Materiales e Insumos por área. 
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Fuente: Elaboracion propia 

5.2.4 Requerimientos de Servicios por Area 

A continuación en la tabla 5.8 Se relacionan los servicios generales requeridos por cada 

área.  

Tabla 5.8 Requerimientos de Servicios por Área. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  
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 Para efectos de verificación de los datos anteriormente dados en la tabla 5.9 se muestra la 

cotización del acueducto y el alcantarillado de EPM en tarifas según el consumo de metros 

cúbicos.  

Tabla 5.9 Cotización Acueducto.  

 

Fuente: EPM (2015).  

 Según (Expoknews, 2014): “una persona gasta 8 Litros de agua cuando utiliza el baño y 

para lavar los platos 50 Litros”. Basados en estas estadísticas se hará el supuesto que cada 

empleado en las oficinas y la bodega entra al baño en un promedio de 5 veces al día. En el caso 

de los locales comerciales no se incluye el servicio de acueducto ya que estos no cuentan con 

baño dentro del local.    

En la tabla 5.10 se muestra el cálculo del acueducto y alcantarillado adaptado a las 

necesidades de Baby Stuff.  
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Tabla 5.10 Cálculo acueducto y alcantarillado. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 En la tabla 5.11 se muestra la cotización de la energía dada por EPM según el consumo 

de Kilovatios.  
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Tabla 5.11 Cotización energía EPM. 

 

Fuente: EPM, 2015. 

Para el cálculo de la energía se tomarán como valores los que aparecen en la columna 

"Propiedad de EPM" ya que todas las instalaciones de energía en la empresa serán propiedad de 

EPM. El último cuadro de la tabla "Costo Unitario" se sumará por cada Kilovatio (KW) que 

consuma la compañía por concepto de energía.  

Según (EPM, 2015): "Una persona consume 38 KW mensuales". Basados en este dato se 

continua con el cálculo de consumo de energía en los locales comerciales, bodega y oficinas 

administrativas. 

En la tabla 5.12 se muestra el cálculo del valor a pagar por concepto de energía adaptado 

a las necesidades de Baby Stuff. 
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Tabla 5.12 Cálculo Energía. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 En la tabla 5.13 se muestra la cotización de telefonía e internet suministrada por 

UNE. 
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Tabla 5.13 Cotización telefonía e Internet. 

 

Fuente: UNE, 2015. 

En la tabla 5.14 se muestra la cotización de la seguridad y vigilancia en la bodega 

principal de Baby stuff.  
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Tabla 5.14 Cotización de seguridad.  

 

Fuente: MIRO Seguridad, 2015. 

En la tabla 5.15 se muestra la cotización de los servicios de la temporal que será la 

encargada de los procesos de captación, evaluación y selección del personal. 
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Tabla 5.15 Cotización de servicios Universal Service. 

 

Fuente: Universal Service, 2015. 
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CAPITULO VI. ANÁLISIS LEGAL  

6.1. Certificaciones y gestiones ante entidades públicas 

Para darle continuidad a la actividad comercial de Baby Stuff Ltda, es necesario llevar a 

cabo ciertas gestiones y trámites ante entidades pertinentes para dar aval a permisos necesarios 

que la empresa debe tener. Esta serie de trámites se profundizan en la Tabla 1.8 Relación de 

Trámites y Costos de Constitución de la Empresa. 

Licencias o permisos adicionales como INVIMA o ICA u otras entidades para entregar 

permisos más específicos por parte de la entidad respectiva no son necesarios para la empresa 

por la actividad comercial que desarrolla. 
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CAPITULO VII. ANÁLISIS FINANCIERO 

7.1. Tasas Interés, Impuestos, Tasas de Rentabilidad 

7.1.1 Tasa  de Rentabilidad de la Industria 

Según la información recopilada en el estudio del sector, se encontró que la rentabilidad anual 

del mismo es de 6,1% Efectivo Anual por lo tanto para hallar la rentabilidad mensual se debe 

aplicar la siguiente formula: 

EM = (1+ i)^1/12 -1*100 

Por lo tanto: 

EM = (1+0.061)^1/12-1*100 =0.49%  Efectivo mensual 

Según el cálculo anterior la tasa de rentabilidad de Baby Stuff será del 0,49% Efectivo 

Mensual. 

7.1.2 Tasa Libre De Riesgo. 

En la tabla 7.1 se muestra la tasa de libre riesgo representada en un CDT a la cual se 

acogerá la empresa Baby Stuff, pues este se considera una inversión segura que le puede otorgar 

flujo de caja a la compañía en el futuro.  

Tabla 7.1 Tasas CDT

 

Fuente: Banco de Bogotá ,2015. 
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La tasa efectiva mensual se halla con la fórmula: (1+i)^(1/12)-1*100, por lo tanto: 

(1+0,05)^(1/12)-1*100=0,40% 

7.1.3 Tasa de rentabilidad Esperada Como Inversionista, Teniendo en Cuenta Las Tasas 

Anteriores. 

Como se enuncia en la figura 3.3 el porcentaje de participación de Baby Stuff en el sector es 

del 2% Efectivo Anual,  en este sentido para hallar la tasa de rentabilidad esperada mensual  se 

debe primero hallar la participación en el mercado de Baby Stuff de manera efectiva mensual, es 

decir: 

EM: (1+i)^1/12-1*100 

EM=(1+0,02)^1/12-1*100 = 0,16% Efectivo Mensual 

De esta manera se puede obtener la tasa de rentabilidad esperada de la siguiente manera:  

Rentabilidad del sector mensual * Participación en el sector mensual = Tasa de Rentabilidad 

Esperada 

0,49%* 0,16% = 0,00078% mensual 

Según el cálculo anterior la tasa de rentabilidad esperada como inversionista de Baby Stuff 

será de 0.00078% Mensual. 

7.1.4 Impuesto sobre la Renta y el CREE 

Las leyes Colombianos exigen que el impuesto sobre la Renta sea del 25% y el CREE del 

9%, estos teniendo como base la utilidad antes de impuestos arrojada en los Estados de 

Resultados de las empresas.  

Para el caso de Baby Stuff se parte del Estado de resultados, utilidad antes de impuestos 

en la cual se aplica el Impuesto sobre la Renta del 25%.  

Así, en la tabla 7.2 se muestra el Estado de Resultados de Baby Stuff, en su primer mes 

aplicado el Impuesto sobre la Renta del 25%. 
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Tabla 7.2 Estado de Resultados Baby Stuff, Impuesto sobre la Renta. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

7.1.5 % de Margen de Contribución sobre costo unitario del Producto para definir los 

Precios de Ventas. 

En la tabla 7.3 se muestran los precios de los productos de la empresa con su respectivo 

Margen de Contribución dado en pesos y en porcentaje.  
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Tabla 7.3 Precios Baby Stuff con Margen de Contribución. 

 

Fuente: Elaboración Propia.  

7.2. Aportes de Capital de los Socios. 

Los socios aportaron un valor de 50 millones de pesos colombianos cada uno como 

capital para la creación y funcionamiento adecuado de la empresa. Este dinero será destinado 

para los gastos pre-operativos y  la compra de un camión liviano para los despachos a los locales 

en los centros comerciales.  

Para efectos de verificación en la tabla 7.4 se muestra el valor de los gastos pre-

operativos de la empresa y en la tabla 7.5 el valor del camión liviano llevado como inversión 

disponible de la empresa.  
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Tabla 7.4 Gastos per-operativos Baby Stuff Ltda. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

Tabla 7.5 Valor del camión liviano llevado como inversión disponible. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 
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7.3 Créditos y Préstamos Bancarios 

 A continuación en la tabla 7.6 se relaciona la información de la entidad financiera que 

realizara el préstamo para las inversiones exigibles de la empresa y en la tabla 7.6 se relaciona la 

información del préstamo de la empresa con la entidad financiera escogida.  

Tabla 7.6 Información entidad financiera. 

 

 

Fuente: BBVA (2015). 

Tabla 7.7 Información del préstamo con la entidad financiera. 

           

Monto del Préstamo Tasa De Interés Plazo del préstamo 

119.249.326 EA 27.80 5 Años 

 

Fuente: Elaboracion Propia. 

7.3.1 Tabla de amortización del préstamo de la empresa por año.  

 En la tabla 7.8 se muestra la tabla de amortización del préstamo dada en años (5) en cada 

uno de los cuales se identifican los intereses, el abono a capital y el saldo final. 
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Tabla 7.8 Amortización del préstamo en años. 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

7.4  Precios de los Productos 

7.4.1 Factores que influyen en la determinación de los precios de los productos 

Los precios de cada producto fueron asignados teniendo en cuenta los precios de la 

competencia. Dado que esta tiene precios mas altos y presentaciones en menores cantidades que 

los nuestros, los productos de Baby Stuff  se muestran más atractivos por su valor y cantidad; 

Además de esto se tuvo en cuenta el margen de contribucion unitario para cada uno de los 

productos.  

Adicional y como valor agregado en la empresa se ofrecen charlas, conferencias, 

seminarios y capacitaciones para padres de familia y personas que esten interesadas en los 

productos, haciendo campañas de cuidado y protección para los bebés y evitando los riesgos 

diarios a los que estan expuestos. 

7.4.2   Los Precios de los productos tomando como base los Costos 

 Tomando como base los diferentes costos en los que incurre la empresa para su 

funcionamiento como lo son: Costos variables y fijos calculados anteriormente, se muestra en la 

tabla 7.9 los precios para cada producto arrojados por el cálculo basado en los costos.  
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Tabla 7.9 Precios de los productos basado en los costos de la empresa. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

7.5 Análisis Financiero 

7.5.1 Ingresos 

7.5.1.1 Ingresos Propios del Negocio 

 Los ingresos por ventas para la empresa de cada uno de los productos varían según la 

demanda de cada uno de ellos, lo que nos lleva a identificar que cada uno de los productos tiene 

una participación diferente en lo concerniente a las ventas de los mismos.  

 En este sentido, cabe resaltar que los valores arrojados dependen directamente del 

promedio de ventas según el plan de ventas de la empresa.  

 En la tabla 7.10 se muestra la relación de cada uno de los productos con el valor en ventas 

respectivo y el porcentaje de participación. 

Tabla 7.10 Ventas de los productos. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 
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7.5.2 Egresos 

7.5.2.1 Inversiones 

Con el fin de propiciar un adecuado funcionamiento de la empresa se deben realizar 

diferentes inversiones como son: Activos fijos, gastos pre-operativos y las inversiones de capital 

de trabajo.  

Para la empresa las inversiones más importantes son las de activos fijos, en el sentido en 

que son esenciales para el funcionamiento de la empresa y las inversiones en capital de trabajo, 

pues estas son las que mantienen en pie las actividades de la empresa. 

Para ser consecuentes con la afirmación anterior en la tabla 7.10 se muestran las 

inversiones en activos fijos de la empresa, las inversiones en gastos pre-operativos y las 

inversiones en capital de trabajo así como se muestra el valor de aquellas que son exigibles y las 

que están disponibles.  

Tabla 7.11 Inversiones Baby Stuff. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

7.5.2.2 Costos Fijos y Variables 

 Los costos variables de la empresa con aquellos derivados de la operación de importación 

de cada uno de los productos que se comercializarán. Los costos fijos por otro lado están 

compuestos por: Costos fijos de producción, costos fijos de administración y costos fijos de 

comercialización y ventas. La suma de todos estos costos arroja los costos totales de la 

organización.  

 En la tabla 7.12 se muestran los costos variables por producto, en la tabla 7.13 se 

muestran los costos fijos de producción, en la tabla 7.14 se muestran los costos fijos de 

administración, en la tabla 7.15 se muestran los costos fijos de comercialización y ventas y por 
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último en la tabla 7.16 se muestra el resumen de todos los costos y el resultado de los costos 

totales de la empresa. 

Tabla 7.12 Costos Variables por Producto. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

Tabla 7.13 Costos Fijos de Producción. 

 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 
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Tabla 7.14 Costos Fijos de Administración. 

 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

 

Tabla 7.15 Costos Fijos de Comercialización y Ventas. 

 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 
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Tabla 7.16 Resumen costos Baby Stuff. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 

7.5.3. Analisis de Punto de Equilibrio 

En la tabla 7.17 se muestra el punto de equilibrio para cada uno de los productos de la empresa.  

 

Tabla 7.17 Punto de Equilibrio de Baby Stuff Ltda. 

 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015). 

Para el protector de esquinas para muebles, la cantidad a vender por mes de acuerdo al plan de 

ventas es de 515 unidades y el punto de equilibrio, para cubrir con los costos totales nos exige 
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vender 424 unidades, esto significa que las ventas generar un beneficio adicional al esperado, ya 

que se venden mas unidades de lo que señala el punto de equilibrio. 

En el caso de las cucharas con indicadores de temperatura, también se generan beneficios, ya 

que se supera la cantidad que indica se debe vender en el punto de equilibrio que son 1.248, 

vendiendo 1.473 unidades. 

Las unidades a vender mensualmente para la tetina ajustable y la almohada musical también 

superan el punto de equilibrio, permitiendo cubrir con los costos totales y generando ganancias.  

7.5.4 Analisis Financiero Anual y Proyectado 

7.5.4.1 Estado de Perdida y Ganancias 

El comportamiento del estado de resultados de Baby Stuff para el primer año, muestra que los 

ingresos por concepto de ventas son iguales en cada mes de acuerdo a las unidades que se deben 

vender establecidas anteriormente en las altas, medias y bajas del análisis finaciero. 

Analizando el volumen de ventas se observa que para ser solo 4 referencias no se encuentra 

en desventaja.  Pero se deben mirar con más detenimiento las tendencias del mercado con el fin 

de implementar más líneas de ventas al portafolio.  El objetivo debe ser aumentar las ventas en 

un 20% para el primer año y un 50% en dos años. 

Se observa que disminuyendo las cxc o dinamizando la rotación de inventarios con más 

ventas el capital de trabajo se liberaría un poco, lo que permite no inmovilizar el dinero en 

cuentas por cobrar a clientes o un manejo innecesario de inventarios 

7.5.4.2 Flujo de Caja,  VPN, TIR – Primer Año   

El flujo de caja muestra en términos generales que Baby Stuff Ltda es una empresa saludable 

y estable puesto que cada año aumenta la tasa esperada del 0,49% anual 

Analizando el comportamiento del costos se obseva que los costos en la empresa son 

controlados y acordes al crecimiento de ventas, lo que indica que la operación de la compra y la 

venta es equilibrada y rentable. Con una rentabilidad en la operación del 39% se observa que el 

ejercicio de la importación y la comercialización está bien calculado. Se tiene un  margen muy 
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aceptable de rentabilidad cada venta.  Sin embargo es importante trabajar en aumentar las ventas 

en vista de lo que cuesta la operación en el rubro de gastos. 

En lo que tiene que ver con el comportamiento del gasto estos equivalen al 55% de las ventas.  

Muy altos para una empresa que está en proceso de construcción.  Se debe evaluar con detalle el 

componente de gastos de administración que curiosamente se muestran más altos que los gastos 

de ventas. Siendo los primeros de 31.379.937 pesos y las ultimas de 30.068.363 pesos 

La gerencia debe implementar un plan de revisión de estos gastos y con una política austera 

debe reducirlos en el máximo posible, con el fin de que el margen de utilidad originado en la 

operación no se pierda o se agote en los gastos. 

El endeudamiento utilizado para la inversion es mesurada y la operación de la empresa y su 

resultado positivo permite que se apalanque y se pueda llevar a cabo la inversion sin necesidad 

de gestionar muchos creditos. 

La tabla 7.18 nos muestra el flujo de caja de Baby Stuff ldta. En donde al analizar las cuentas 

mas representativas, son los ingresos por ventas, los costos totales, los interese del crédito, estos 

ultimos se disminuyen cada mes a medida que se abona más capital. 

Tabla 7.18 Flujo de caja primer año 

Fuente: Analisis finaciero Baby Stuff (2015) 
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 La TIR representa la rentabilidad real del proyecto lo que significa, en este caso, que una 

Tasa Interna de Retorno de 9.31% da mas rentabilidad que la esperada, siendo esta de 0.49% lo 

que significa, que el proyecto en general es rentable.  

 Por otro lado, el VPN representa lo que puede incrementarse la inversion sin afectar la 

rentabilidad esperada, en el caso de Baby Stuff, el Valor Presente Neto es mayor que cero, lo que 

agrega valor a la empresa, haciendo al proyecto rentable. Esta informacion se puede ver en la 

tabla 7.19 

Tabla 7.19 Tasa Esperada, VPN y TIR  

 

Fuente: Elaboracion Propia 

7.5.4.3 Flujo de Caja,  VPN, TIR – Proyectado 

Crecer al 10% anual es una tasa nada despreciable en una proyección.  Sin embargo si 

Baby Stuff Ltda mejora el nivel de sus ventas, ajusta un poco más sus gastos, el comportamiento 

de su efectivo será mucho más atractivo y benéfico. 

En una vista general el efectivo generado en la operación es positivo y permite que la 

empresa sea viable en el desarrollo de su objeto social y cumpla con sus responsabilidades de 

proveedores, gastos y bancos. La utilidades se muestran como un rubro positivo para la empresa 

y su acumulación puede producir un remanente que permita una reinversión, ya sea en otros 

activos productores de renta, en inversiones financieras o mejorar el capital de trabajo. 

El flujo de inversiones podría mejorar. Aumento o adquiriendo activos fijos productivos o 

haciendo inversiones con tasas de rentabilidades aceptables y atractivas en portafolios de 

mediano riesgo a corto plazo que garanticen un dinero adicional o permitan utilizar el efectivo 

cuando se necesite. 
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En lo que respecta al flujo de actividades financieras Baby Stuff Ltda no las tiene.  No se 

registra pago de ganancias de la sociedad entre los socios.  Son capitales de socios cuya 

intención es la reinversión de las utilidades más que el reparto de ellas. 

Dado el caso que la empresa necesitara ser capitalizada deberá ser vía endeudamiento o 

cuotas adicionales de capital por parte de los socios. 

El ingreso generado por las utilidades de la empresa visto en un solo año es bastante 

positivo para la misma,  pero se puede mejorar.  Si se hace una estrategia para mejorar las ventas 

y disminuir los gastos, en cinco (5) años esta empresa sería un modelo de crecimiento estable y 

rentable tanto para sus socios como para las personas que en ella laboran, garantizará una 

estabilidad en sus puestos de trabajo y mejorará la calidad de vida tanto de los propietarios como 

de los empleados. 

En la tabla 7.20 se muestra el flujo de caja proyectado a 5 años de Baby Stuff Ltda.  

Tabla 7.20 Flujo de caja proyectado a 5 años Baby Stuff. 

 

Fuente: Análisis Financiero Baby Stuff Ltda. (2015) 
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La Tasa Interna de Retorno para los 5 años proyectados es de 86,08% anual. Teniendo en 

cuenta que la Tasa de Rentabilidad Esperada en los 5 años es del 6,04% se puede claramente 

identificar que el proyecto es rentable en la medida que genera más beneficios y rentabilidad que 

lo que la empresa tiene esperado.  

Para reafirmar lo anterior se puede observar en la tabla … los valores de la tasa esperada, la 

TIR y el VPN, que al ser mayor que 0 nos muestra que el proyecto genera beneficios en términos 

de valor del mismo y de rentabilidad.  

7.5.4.4.  Payback Descontado 

El payback representa cuanto tiempo se tarda en recuperar la inversión, teniendo en cuenta el 

descuento de los flujos de caja. En la tabla 7.21 Se puede observar que el payback descontado de 

la compañía es de 2,97 años 

Tabla 7.21 Payback Descontado Baby Stuff Ltda 

 

Fuente: Elaboracion Propia 

Como se afirmó anteriormente, teniendo en cuenta los flujos de caja de los años 1 y 2, se 

entiende entonces que el préstamo, proyectado a pagar en 5 años, realmente se paga en 2,97 

años, lo que significa que los otros 2,03 años el flujo de caja será destinado al beneficio de la 

empresa, y no al servicio a la deuda.  
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CONCLUSIONES 
 

A lo largo del trabajo se ve reflejada una investigación profunda del sector de cosméticos 

y aseo, siendo este el sector en el que se encuentra Baby Stuff Ltda. Este sector ha tenido durante 

los últimos 8 años muy buena sostenibilidad y rentabilidad en la producción, ventas y 

exportaciones, representando un 13.1% con tendencia al crecimiento. 

Por tratarse de un sector que va dirigido al bienestar de la familia, la cadena de valor 

juega un papel importante e impactante ya que dependiendo de su proceso de producción el 

producto se vuelve competitivo o no en el sector. Siendo Baby stuff Ltda una empresa 

importadora y distribuidora de productos para bebe representa un 2% del crecimiento del sector 

respecto a la competencia. 

El entorno cultural es un factor que juega a favor de la empresa ya que los colombianos 

tienen unas características arraigadas a su cultura que busca salir adelante, ser perseverante, ser 

competitivos, alcanzar los logros y ser exitosos; Esto muestra que la empresa tiene la capacidad 

para asumir retos frente a otras empresas extranjeras, logrando que las inversiones o 

negociaciones que se hagan sean eficaces, efectivas y eficientes. 

Observando el comportamiento que tiene la empresa frente a la competencia y a la 

proyección de la demanda se realiza un análisis  utilizando un flujo de caja y un punto de 

equilibrio positivo  ya que el nivel de ventas es mas alto que el pronosticado por la demanda, sin 

embargo se debe mirar con mas detenimiento las tendencias del mercado con el fin de 

implementar mas lineas de ventas al portafolio.   

  En una vista general el efectivo generado en la operación es positivo y permite que la 

empresa sea viable en el desarrollo de su objeto social y cumpla con sus responsabilidades de 

proveedores, gastos y bancos. 

La gerencia debe implementar un plan de revisión de estos gastos y con una política 

austera debe reducirlos en el máximo posible, con el fin de que el margen de utilidad originado 

en la operación no se pierda o se agote en los gastos 
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ANEXO 1: Cotizaciones equipos, software, muebles y enseres Baby Stuff Ltda.  
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