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RESUMEN EJECUTIVO 

En la siguiente idea de negocios se realizará un estudio en el cual se analizan diferentes factores y 

necesidades que requiere la creación de una empresa dedicada a la producción, comercialización 

y la exportación de batas post-quirúrgicas; las cuales serían elaboradas con el fin de brindar una 

mayor protección y comodidad al canino al momento de ser intervenido quirúrgicamente en la 

zona abdominal principalmente (esterilización), puesto que después de la operación los caninos 

buscan lugares frescos y cómodos (suelo) para acotarse, y en estos espacios están expuestos a 

bacterias, polvo y ácaros que pueden infectar la herida; Es ahí donde entra a cumplir función la 

bata, debido a que la tela utilizada para esta actúa como barrera en contra de infecciones y 

líquido, resistente a la ruptura. 

 

Por tal razón se tomó la decisión de crear este tipo de empresa, ya que se pensó en el bienestar de 

estos animales, pues consideramos que pasan a ser un integrante más de la familia y se merecen 

un trato especial, además de que se busca incentivar de una u otra forma el respeto hacia los 

mismos. Con base en lo anterior, se investigaron los posibles mercados en los cuales se podría 

incursionar con este tipo de producto; se arrojan resultados en los cuales se evidencia que el país 

al que se debe dirigir es Estados Unidos, por lo que es un Nación con políticas basadas en el 

respeto, cuidado y protección de los animales (caninos).  

 

Analizando cuales de sus Estados tienen la mejor opción para llevar nuestro producto, se 

descubrió que New York cuenta con el mejor y el mayor número de Hospitales dedicados a este 

tipo de intervención quirúrgica, además del gran volumen que posee en caninos. Se optó por 

direccionar nuestra idea de negocio a esta ciudad. 

 

Nuestra capacidad instalada será de 1.200 batas, pues se iniciaría con 3 operarias y cada una de 

ellas tendrá la capacidad de producir 13 batas/día cada una, produciendo un total de 400 unidades 

mensuales; de las cuales mensualmente saldrán 800 unidades para  Nueva York y 150 Medellín. 

Las ventas internacionales (800 unidades) se exportaran en promedio por tallas así: 280 batas 

talla grande, 260 batas talla mediana, 260 de talla pequeña. A nivel nacional (150 unidades) se 

comercializaran de la siguiente manera: 37 se realizaran talla grande, 67 medianas y 46 pequeñas. 

Además la variación porcentual en ventas se estima que sea de un  23% sobre las ventas iniciales, 

es decir, 253 unidades más, esta expansión se obtendrá por la incursión a nuevos mercados y un 

mayor reconocimiento del producto tanto a nivel nacional como a nivel internacional. Dicha 

variación se puede presentar por factores externos como lo son el poder adquisitivo de la moneda 

y el porcentaje que se encuentre tanto del empleo como el desempleo que haya en el país 

importador. 

 

Desde el punto de vista de los costos y gastos incurridos en todo lo referente a la creación y 

funcionamiento de la empresa, se pueden observar que la rentabilidad que se obtiene por la venta 

de cada bata es alta, ya que los costos de fabricación son relativamente bajos, lo que para la 

empresa es algo positivo ya que la ganancia por unidad es de 221%. 

 

Finalmente, en los aspectos financieros la organización cuenta con un aporte para capital por 

parte de cada socio de $ 2.000.000, lo cual suma un valor de $6.000.000, además se realizará un 

préstamo bancario a la entidad Coltefinanciera por valor de $4.164.000 destinados a la compra de 

activos fijos; este tendrá un plazo de 36 meses para su pago, discriminando el abono al interés y a 
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capital., este monto se tomaría a una tasa de interés de 26,54% E.A, la cual al convertirla  a una 

tasa de interés mensual es equivalente a 1,98% M.V. 

 

 

Se realizaron proyecciones a 5 años en donde se obtuvieron resultados que muestran que el VPN 

y la TIR son positivos, el primero es superior a cero y el segundo a la tasa esperada, lo cual  

representa que nuestro proyecto es rentable desde el punto de vista financiero, ya que podemos 

cubrir la inversión inicial y generar muy buenas ganancias en el tiempo. 

 

Para finalizar, se puede deducir que esta idea de negocio cumple las expectativas de un potencial 

inversor, ya que los resultados obtenidos por medio de esta investigación demuestran que es un 

buen negocio, lo cual cumpliría con lo esperado y deseado por el inversionista, puesto que a 

mediano plazo (1año) las ganancias no serían tan altas como se espera, pues se ve un poco 

afectada por los gastos pre operativos, costos fijos y costos variables, los cuales de forma directa 

y/o indirecta estropean la estabilidad económica de la organización. Pero a largo plazo (5 años) 

dicha incertidumbre disminuye porque aumentan las ventas y se encuentra un equilibrio. 
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1. INFORMACIÓN SOBRE LOS INTEGRANTES DEL GRUPO DE TRABAJO 

María Alejandra Bustamante Pérez 

 
Identificación: 1.037.632.319 Teléfono: 2911217 Celular: 3006622844 

 
Dirección: Calle 66 E N° 39- 65 Apto 301 Barrio: Villa Hermosa 

 
Ciudad Medellín Correo electrónico: aleja0048@gmail.com 

 
Estudios: Técnicos       Tecnológicos       Universitarios        

 
Otros Estudios:  XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX     

 
 

 

 

 

Katerinne Calle Arboleda 

 
Identificación: 1.152.200.113 Teléfono: 4969288 Celular: 3216212649 

 
Dirección: Carrera 103 N° 48B- 95 int 138 Barrio: San Javier 

 
Ciudad Medellín Correo electrónico: Katerinne.calle@gmail.com 

 
Estudios: Técnicos       Tecnológicos       Universitarios        

 
Otros Estudios: Técnica en Comercio Exterior 

 
 

Mariana Carvajal López 

 
Identificación: 1.017.219.028 Teléfono: 2396507 Celular: 3043514769 

 
Dirección: Calle 33B N° 34- 30 Barrio: Loreto 

 
Ciudad Medellín Correo electrónico: Maricarva0504@hotmail.com 

 
Estudios: Técnicos       Tecnológicos       Universitarios        

 
Otros Estudios:  XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX     

 
 

 Nombre y Apellidos 

 
Identificación:  999999999     Teléfono:  9999999     Celular:  999999999     

 
Dirección:  Calle o Carrera 99999 No 99-99     Barrio: XXXXXXX      

 
Ciudad  XXXXXX     Correo electrónico:  xxxxxx@xxxx.xxx     

 
Estudios: Técnicos       Tecnológicos       Universitarios        

 
Otros Estudios:  XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX     
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2. PROPÓSITO DEL PLAN DE NEGOCIOS 

 

Nuestro grupo de trabajo ha dedicado realizar este proyecto motivado por el sentimiento que se 

tiene por las mascotas, enfocados siempre en su bienestar, pues consideramos que estos pasan a ser 

un integrante más de la familia; siendo útil el momento actual donde  por medio de diferentes 

campañas se quiere concientizar a las personas sobre el cuidado y la protección de los animales, 

dándonos una gran posibilidad para poner en marcha nuestro proyecto. 

Para el desarrollo de este trabajo, se llevara a cabo la aplicación de los conocimientos adquiridos 

durante la tecnología en comercio internacional, buscando utilizarlos de manera efectiva durante la 

elaboración de nuestro plan de negocios; para que esta idea este en la capacidad de sostenerse en el 

tiempo. 

Vemos en esta idea, además de la oportunidad de mejorar nuestras habilidades y capacidades en el 

comercio internacional, la posibilidad de obtener ingresos económicos; aprovechando las 

características innovadoras de nuestro producto, haciendo que haya una baja competencia dentro 

del mercado, y así poder adquirir una mayor participación en este. Teniendo una ventaja 

competitiva frente a otras empresas que deseen incursionar con artículos similares.  

Esperamos con los propósitos anteriormente descritos, un apoyo de instituciones u organismos que 

velan por el cuidado de la vida animal, además de brindar solución a problemas con pocas o 

escasas respuestas. También queremos llamar la atención de inversionistas, para que vean en esta 

una idea rentable y sostenible.  
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3. INFORMACIÓN GENERAL DE LA EMPRESA 

3.1 Nombre de la Empresa 

Lovely Pets SAS 

3.2 Descripción de la Empresa 

Lovely Pets SAS es una micro empresa dedicada a producir, comercializar y exportar batas post- 

quirúrgicas para perros; el sector al que pertenece son las confecciones y su sub- sector son los 

accesorios para animales. Analizando los mercados extranjeros vimos en Estados Unidos la 

posibilidad de expandir nuestro negocio, pensando específicamente en hospitales e instituciones 

especializadas en proteger la salud de dichos animales. 

Somos una empresa preocupada por prestar un buen servicio a nuestros clientes, porque sabemos 

el valor afectivo que representan sus mascotas para ellos. 

Lovely Pets SAS está ubicada en el departamento de Antioquia, en la ciudad de Medellín; 

teniendo su local principal en el que produce y comercializa sus batas en la América; además hace 

presencia en centros veterinarios de Medellín y Estados Unidos.  

 

3.3 Misión y Visión de la Empresa 

Misión 

Somos una microempresa innovadora que a través del desarrollo de productos post- quirúrgico 

apto para aislar las bacterias y proteger del medio ambiente heridas post- operatorias de caninos; 

buscamos satisfacer las necesidades del cliente al momento de una operación  para su mascota. 

Contamos con personal capacitado que genera buen bienestar laboral, compromiso y trabajo en 

equipo para lograr el desarrollo integral de la compañía. 

 

Visión 

En el 2020 seremos reconocidos en las principales ciudades del país, como una empresa 

productora y comercializadora de batas post- quirúrgicas, ropa y accesorios tanto para perros 

como gatos. Además se planea obtener un mayor reconocimiento en los centros veterinarios de 

Estados Unidos. 

3.4 Objetivos a corto, mediano y largo plazo 

OBJETIVOS A CORTO PLAZO 

 Comercializar las batas post- quirúrgicas para perros en los principales centros veterinarios 

y distribuidores de accesorios para caninos en Medellín, para lo cual se realizara la 

promoción del producto  por medios masivos de comunicación como la internet, los 

periódicos, volantes, etc. con el objetivo de dar a conocer nuestro producto a la población 

en general. 

 Contactar centros veterinarios en estado Unidos, específicamente en Nueva York, puesto 

que  es la con mas centros veterinarios; con estos contactos se realizarán las primeras 



DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS                                      

 

DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS – ESUMER - Carlos Mario Morales C  

12 

exportaciones y se lograra entrar al mercado extranjero. 

OBJETIVO A MEDIANO PLAZO 

 Abastecer el 60% de los principales centros veterinarios de Colombia, asegurando  la 

debida distribución de nuestras batas post- quirúrgicas, para que el cliente tenga fácil 

adquisición de este. 

 Adquirir una nueva planta de producción, y así tener mayor capacidad instalada, además se 

tendrían nuevas maquinas que harían el trabajo en menor tiempo y con mejor calidad. 

OBJETIVOS A LARGO PLAZO 

 Ser reconocidos a nivel nacional e internacional como uno de los principales y/o únicos 

elaboradores; obteniendo el 70% del abastecimiento de este artículo en los principales 

centros veterinarios en Estados Unidos y a nivel nacional seria un 85% de abastecimiento, 

añadiendo nuevos accesorios. 

 Realizar campañas en Colombia y en Estados Unidos, en las que se realizarán actividades 

con el fin de que las personas se concienticen del verdadero cuidado y respeto que merecen 

los animales; creando una fundación con el mismo nombre “Lovely Pets”, en la que se les 

blindara cuidado a animales sin hogar, lo que representaría para nuestra empresa posibles 

compradores potenciales. 

3.5 Ventajas Competitivas 

La empresa cuenta con una ventaja absoluta y es el alto grado de innovación en el producto, ya 

que aunque se encuentran productos sustitutos ninguno cumple con las características que cumple 

nuestro producto. 

Además de esto, contamos con ventajas competitivas frente a los demás, que son: la prestación 

del servicio es prestado por personas especializadas en el tema y con un alto grado de 

responsabilidad con los animales. 

3.6 Necesidad o problema que se quiere intervenir  

La necesidad se ve evidenciada desde el momento en el que el canino es intervenido 

quirúrgicamente en su abdomen, ya sea para cirugías de esterilización y otro tipo de incisiones que 

implique una herida de punto. Puesto que después de la operación los caninos buscan lugares 

frescos y cómodos (suelo) para acotarse, y en estos espacios están expuestos a bacterias, polvo y 

ácaros que pueden infectar la herida; Es ahí donde entra a cumplir función la bata, debido a que la 

tela utilizada para esta actúa como barrera en contra de infecciones y liquido, resistente a la 

ruptura. 

3.7 Relación de productos y/o servicios 

Son batas post- quirúrgicas para caninos, utilizadas después de una operación abdominal para la 

protección de las heridas mientras el canino esta en recuperación; estas batas  cuentan con 

diversos colores con el fin de romper ese protocolo de colores pálidos en los hospitales, además 
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de que se manejan diversas tallas  acorde al tamaño y/o tipo de perro. 

3.8 Justificación del Negocio 

La bata post- quirúrgica para canino, está diseñada para cuidar sus heridas luego de una cirugía, 

brindándole a la persona que la adquiere la seguridad de que su mascota estará protegida contra 

las infecciones y el medio ambiente, con lo que tendrá una exitosa recuperación. 

Además nos hemos asesorado con algunos veterinarios, los cuales nos han expresado su agrado 

por la idea y la necesidad de este producto en el mercado canino. 

3.9 Análisis del entorno y del sector 

ANÁLISIS ESTADOS UNIDOS 

Es importante analizar el comportamiento de los estadounidenses frente a los animales ya que es 

de vital importancia para la comercialización de nuestro producto que consiste en una Bata 

Postquirúrgica, cuyo objetivo es brindar cuidado a caninos, es realizado con tela de polipropileno 

apta para aislar las bacterias y proteger del medio ambiente heridas post-operatorias.  

Se pudo ver que en estados unidos las leyes son claras frente al trato y el cuidado de los animales, 

aunque esto puede variar en cada estado; La protección animal y los deberes de los dueños de las 

mascotas son casi que inviolables por ejemplo en estados como: 

 

(Ecosofia.com, 2009) California, Michigan, Oregón, Colorado, Kansas, Massachusetts, 

Minnesota, Puerto Rico, Tennessee, Washington, Vermont, ,Virginia y New York; Estos son 

algunos de los mejores en la implementación de leyes para los animales entre las más 

representativas están :  

 

 La crueldad y la negligencia con los animales están tipificadas como un delito. En algunos 

estados también lo son el abandono y el abuso sexual. 

 Algunos estados establecen penas mayores para maltratadores reincidentes y personas con 

Síndrome de Diógenes (acumulación insalubre y cruel de animales abandonados). 

 Protección animal abarca a todos los animales con un amplio rango de protección legal. 

 Algunas agencias seleccionadas pueden reportar sospechas de crueldad con los animales. 

 Incautación obligatoria de los animales maltratados. 

 Los tribunales en algunos estados pueden ordenar restricciones en la futura tenencia de 

animales a los maltratadores, después de la prisión. 

 En Michigan, todo agente policial o de seguridad tiene el deber de hacer cumplir las leyes 

de protección de los animales. 

 Oregón establece penas mayores para maltratadores reincidentes y para maltratadores por 

violencia doméstica. También establece penas más altas cuando el crimen se comete en 

presencia de un menor. 

 New york tiene un sistema de protección animal llamado ASPCA PET HEALTH 

INSUARANCE.  

(Ecosofia.com, 2009) Pero hay otros estados donde existen algunas de estas leyes pero falta 

veracidad en su cumplimiento; entre ellos están: 



DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS                                      

 

DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS – ESUMER - Carlos Mario Morales C  

14 

Arizona, Distrito de Columbia, Florida, Georgia, Indiana, Louisiana, Maryland, Missouri, 

Nebraska, New Hampshire, Nevada, Oklahoma, Ohio, Pennsylvania, Carolina del Sur Y Texas. 

 

En estados como Arkansas, Mississippi, Dakota del Norte, Alabama, Alaska, Hawaii, New 

Jersey, Nuevo México, Carolina del Norte, Islas Mariana, y Dakota del Sur las leyes más que 

insuficientes parecen inexistentes, Por ejemplo : 

 

 La crueldad, negligencia o abandono de animales no es un delito. 

 Establecen definiciones y estándares inadecuados de cuidados básicos a los animales. 

 No incrementan las penas para los reincidentes. 

 Insuficiencia en la disposición de recursos humanos y oficiales que hagan cumplir las 

leyes de protección animal. 

 Ninguna restricción sobre el futuro de la posesión de animales a raíz de un 

encarcelamiento. 

 No existe decomiso de los animales maltratados (siguen con los maltratadores). 

 La violación sexual de un animal no es crimen. 

 (Ecosofia.com, 2009) 

 

Esto nos deja como conclusión que la salud y bienestar de los animales es importante para los 

Estados Unidos, pero en algunos estados es mayor; Y es precisamente hacia esos mercados que 

debemos impulsar nuestro producto, ya que al existir leyes tan drásticas y tantas 

responsabilidades para la persona que adquiere una mascota, si alguien toma la decisión de 

hacerlo es porque en realidad está dispuesto a cuidar de él y hacerlo parte de la familia; Es en 

esas personas donde vemos consumidores importantes, contando también que en la mayoría de 

dichos lugares se encuentran ubicados hospitales veterinarios los cuales también podrían estar 

interesados en nuestro producto. 

 

Logística 

Para el traslado de la mercancía que principalmente se piensa llevar a New York se dedujo que 

Estados Unidos tiene una infraestructura de transporte desarrollada, con diferentes puertos y 

aeropuertos que dan a los exportadores opciones marítimas y aéreas en materia de transporte. El 

exportador debe tener claras las características de su carga y el tiempo de tránsito y así poder 

decidir cuál es la mejor alternativa para que su carga llegue a tiempo y segura, También cuenta 

con vías de ferrocarriles y la mayoría de sus vías de carretera están pavimentadas, En New York 

pudimos encontrar que es uno de los principales centros ferroviarios y portuarios de Estados 

Unidos, además es uno de los mayores centros aeroportuarios del país, Esto favorece a nuestra 

empresa ya que al tener diferentes medios de transporte podemos escoger el que más nos 

conviene y así reducir costos y hacer nuestra entrega a tiempo gracias a la buena infraestructura 

que posee el estado y el país. 

Normas de etiquetado 

• El nombre genérico y el porcentaje por peso de las cantidades de fibra que contenga el  

• El nombre del fabricante  

• El país de origen en que se elaboró el producto. 

• La etiqueta debe tener instrucciones de lavado, o de limpiado en seco. (Registrar Corp,2013) 
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(DIAN,2013) Subpartida Armonizada Batas Post-quirúrgicas Para Perros: 63.07.90.90.00 Los 

demás artículos textiles confeccionados; juegos; prendería y trapos  

 

Los demás artículos confeccionados, incluidos los patrones para prendas de vestir. 

- Los demás: 

- - Los demás 

 

(UnitedStates International  Trade Commission, 2013) Para Estados Unidos la subpartida 

arancelaria batas post- quirúrgicas para perros: 6307.90.68.00 

Spunlacedorbondedfiberfabricdisposablesurgicaldrapes of man-madefibers 

 Tejido de fibra de cobertura quirúrgica desechable spunlaced o unidos de fibras sintéticas o 

artificiales. 

 

Tiene un 0% Gravamen para Estados Unidos  

Tax puede variar de acuerdo a las circunstancias, localidad y producto varia de 0% hasta un 7.25; 

En New York aplica 4 % lo cual favorece nuestro producto en precio porque al llegar a su destino 

llegara a un buen costo para quien lo compra. 

Mercancías de Prohibida Exportación hacia Estados Unidos 

 

 Armas, municiones, explosivos y artículos conexos de uso civil 

 Productos e insumos químicos directa o indirectamente destinados a la elaboración de 

pasta básica de cocaína, pasta lavada, clorhidrato de cocaína, morfina base bruta, morfina 

base y heroína. 

 Sustancias estupefacientes, psicotrópicas y precursores. 

 Cetáceos menores. 

 

 Recursos hidrobiológicos. 

 Artículos inmorales. 

 Navajas. 

 Artículos con excremento de perro o gato. 

 Especies amenazadas de flora y fauna silvestres. 

 Obras de arte, réplicas, libros con antigüedad de más de 100 años. 

 Cedro y caoba. 

 Uña de gato. 

Ninguno de los componentes de nuestro producto que son las Batas Post-quirúrgicas para 

mascotas se encuentra en prohibida exportación, lo cual nos favorece para tener una libre 

exportación.  

Economía 

Tipo de moneda: Dólar  

Tipo de cambio: 1 dólar estadounidense = $ 1.921,99 pesos colombianos (Viernes 23 de agosto 

de 2013) 

Fluctuación del dólar 

En lo que va corrido del año se puede notar que la devaluación de la moneda (dólar) ha afectado a 

las exportaciones debido a que a los pagos los realizan con dólares y al convertirlo a pesos hay 

una perdida notable. Por esto se considera que la fluctuación es negativa. Esto nos afecta porque 
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recibiremos menos pesos al cambio de divisas por nuestra exportación. 

 

Los Créditos: 

En el año 2011 los créditos estuvieron en un mal momento debido a que por el endeudamiento 

que tiene el país las tasas de interés estuvieron muy elevadas y la aceptación de créditos era muy 

difícil debido a la cantidad de requisitos que se pedían para respaldo de la deuda, algo que para el 

2012 cambio ya que los créditos son de mas fácil acceso para los clientes aunque todavía se 

mantienen altas restricciones. 

Esto podría beneficiarnos ya que las personas que deseen importar nuestro producto podrían 

obtener un respaldo crediticio. 

 

Tasas de interés: 

“La Reserva Federal, que ha mantenido la tasa de interés de referencia por debajo del 0.25 % 

desde diciembre de 2008, Se informo en septiembre 2011 que se mantendría al menos hasta 

mediados de 2013". 

 

Calificación riesgo país: 

Al comienzo de 2012, su deuda pública y privada ascendía a 50,2 billones de dólares, más del 

triple de su PIB (15 billones de dólares en 2012). Esto hace que estados unidos sea un país con 

grandes deudas principalmente con países como china lo que puede generar una decaída en las 

importaciones estadounidenses. 

La agencia internacional de calificación de riesgo Standard and Poor's (S&P) redujo la 

clasificación crediticia de Estados Unidos un escalón (de la estelar AAA a la más modesta AA+), 

el motivo fue que sus políticas económicas "se han vuelto menos estables, menos efectivas y 

menos previsibles".  

 

(La Habana, 2012) Esto afecta mucho a las grandes exportaciones que se realizan hacia estados 

unidos, Pero en nuestro caso la afección no sería mucha ya que no se planea exportar por 

contenedores sino en pequeñas cantidades. 

 

 

ANALISIS NUEVA YORK 

 

En varios estados de Estados Unidos hay una entidad llamada ASPCA que se encarga no solo de 

proteger y cuidar a las mascotas sino también en educar a  los dueños para que tengan una buena 

relación con la mascota para esto se ofrecen clases de terapia asistida, el ASPCA cuenta con una 

sede en New York lo que hace que en este estado la protección por los animales alcance un nivel 

medio alto es por esto que sería bueno llegar a este mercado además se tiene en cuenta que es un 

estado grande y un excelente destino turístico lo que puede facilitar la promoción de nuestros 

productos a otros estados o países. 

New york cuenta con más de 15.00 mascotas registradas y otros tantos abandonados de estos se 

encarga una entidad llamada NY City Animal Care que se encarga de cuidarlos y posteriormente 

darlos en adopción siempre y cuando sus comportamientos no sean de tendencia agresiva. 

 

New york cuenta con un puerto llamado Puerto de New York ubicado en la desembocadura del 

río Hudson. El puerto cuenta con seis terminales para contenedores, cuyas facilidades de estos 

http://es.wikipedia.org/wiki/Deuda_p%C3%BAblica
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Deuda_privada&action=edit&redlink=1
http://www.panynj.gov/
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terminales aseguran operaciones seguras, eficientes y rápidas. Cuenta con 3 aeropuertos entre 

ellos uno de los más importantes para el manejo de la carga llamado Aeropuerto Internacional 

John F. Kennedy localizado en Queens al sureste de la Ciudad de Nueva York, Estados Unidos, a 

unos 19 kilómetros de Manhattan. 

 

Así que por su logística y mercado es nuestra opción preferida para la comercialización de 

nuestro producto. 

 

Clases de mercado  

 Total: Esta conformado por las mascotas sometidas a cirugías o con algún tipo de herida. 

 Potencial: Clínicas y centros veterinarios  

 Meta: El producto está dirigido en especial a familias de clase media-alta 

Precio de referencia y competitividad de nuestro precio 

No existe un producto igual al que deseamos vender por lo cual nuestro precio de referencia se 

basa en el valor de otros productos similares como lo son la ropa para mascotas y los productos 

destinados para la protección del animal como collares y bandas protectoras. El precio varía 

dependiendo de las tallas mientras más grande es la prenda el costo aumenta, pero se considera 

que esta entre 5 y 10 USD. Lo que es muy accesible teniendo en cuenta el mercado meta al que 

queremos llegar. 

 

Competencia 

La competencia de nuestro producto es indirecta ya que este no existe en el mercado, seria 

principalmente la ropa para mascotas que es utilizada principalmente para embellecer el animal. 

La motivación de las familias para adquirir nuestro producto es que este proporciona higiene y 

protección a perros y gatos, evitan que se lastimen o que la herida contraiga alguna infección. 

Nuestro producto será empacado en una bolsa plástica y posteriormente embalado en una caja por 

cien unidades.  

 

Distribución 

La distribución de nuestro producto se hará a través de clínicas y centros veterinarios.  

La publicidad se hará principalmente voz a voz siendo el veterinario el encargado de recomendar 

el producto, al no existir este producto no es indispensable tener una marca bien posicionada en el 

mercado. 

 

ANALISIS NACIONAL 

 

¿Cómo interviene el estado en las decisiones empresariales de una empresa exportadora? 

 

Toda la documentación que se debe presentar para hacer una exportación es un punto negativo 

que tenemos como exportadores ya que en muchas ocasiones la tramitación de ciertos 

documentos es muy demorada, algo que nos puede perjudicar en el momento de cerrar una 

negociación si el cliente necesita agilidad en el proceso. Algunos de esos documentos son el 

registro único de contribuyente, certificados sanitarios, certificados de origen, certificados de 

calidad y aparte de esto también debemos hacer tramites como trámites en la aduana, y 

autorizaciones previas, Lo que ante el mundo nos pone en desventaja ya que pueden existir 

mercados con nuestros mismos productos pero menos tramites lo que reduce el tiempo de entrega 

http://www.turismonuevayork.com/queens/
http://www.turismonuevayork.com/
http://www.aeropuertos.net/america-norte/estados-unidos/
http://www.turismonuevayork.com/manhattan/
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y costos. 

Algo que también  tenemos como desventaja en el momento de hacer nuestras exportaciones son 

las inspecciones aduaneras en las cuales estamos corriendo el riesgo de que en medio del proceso 

de revisión de la mercancía nuestro producto pueda contraer algún daño o deterioro debido a que 

no se tiene en muchas ocasiones el cuidado suficiente para revisarla y debido a esto debemos 

tener disponible cierta cantidad para poder reponerlo para no generar retrasos en el despacho de 

la mercancía. 

 

Esto afecta nuestra empresa ya que generaría más costos de producción y podríamos perder 

clientes por retraso en la negociación. 

 

Estabilidad política de Colombia y la relación con Estados Unidos  

 

Colombia ha pasado por dificultades en cuanto a la violencia política y además enfrenta 

problemas propios de una nación en vía de desarrollo, por otra parte sigue siendo un atractivo 

para el capital extranjero especialmente por sus importantes recursos naturales especialmente en 

petróleo y minería. 

 

A mediados de los años 70’s se consolido una guerrilla en Colombia, que aunque representa un 

porcentaje muy bajo de la población, ha logrado desestabilizar el tema de los negocios. El 

Gobierno Colombiano hace un esfuerzo “para conseguir la paz” Por medio de diálogos en los que 

han participado la mayor parte de estos grupos armados. La última negociación de Paz dio inicio 

el 3 de septiembre de 2012  después de casi once años de haberse roto la última negociación en el 

gobierno de Pastrana. En este dialogo las dos partes demostraron su interés y oficializaron el 

inicio de una nueva negociación en donde se insistió que será diferente a la anterior que duro 

aproximadamente dos años por lo que dejo una inmensa frustración en los colombianos en el 

2002, se tienen grandes expectativas en cuanto a esta negociación “Estamos ante una oportunidad 

real de terminar de manera definitiva el conflicto armado interno” aseguro el presidente santos. 

 

Dicho dialogo de paz ha despertado el interés del mundo, por parte de la iglesia católica, la OEA, 

la Unión Europea (UE) y la mayoría de los países americanos en los cuales manifestaron el apoyo 

al Gobierno colombiano en el  inicio de un diálogo con las FARC,  con la expectativa de que por 

fin después de más de 50 años de conflicto se logre un tan anhelado “tratado de paz”. De esta 

manera se generaría una mayor confianza para el capital extranjero, ya que principalmente los 

inversionistas y compradores de productos colombianos les daban miedo y desconfianza a la hora 

de invertir o comprar en este país a causa del conflicto. En este sentido desde el punto de vista 

empresarial, es una gran oportunidad  para captar nuevos clientes y nuevos mercados con la 

posibilidad de crecer y de expandirse al mercado internacional. 

 

La política de Colombia tiene una división extensa en sus partidos políticos, además los grupos 

guerrilleros manifiestan distintos ideales de la gente. Existen seis partidos que tienen origen de 

dos alianzas, los conservadores y los liberales; por otra parte, tres de estos partidos tienen 

relación con grupos guerrilleros: las FARC, ELN y el M-19. 

 

En nuestro país, actualmente, existen los siguientes partidos políticos: Partido Liberal (PL), 

Partido Social Conservador (PSC), Nueva Fuerza Democrática (NFD), Alianza Democrática M-

19 (ADM19), Movimiento de Salvación Nacional (MSM) y Unión Patriótica. 
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Dichos partidos políticos también generan una desestabilidad política ya que manejan diferentes 

ideales y los conflictos políticos e ideológicos entre ellos son permanentes lo que genera 

desconfianza de las políticas colombianas a nivel internacional. 

 

En cuanto a las relaciones de Colombia con Estados unidos han mejorado significativamente, 

esto se ve reflejado en el aumento de las exportaciones no tradicionales provenientes de 

Colombia hacia a este País. Dichas exportaciones han crecido en un 70 % desde el 15 de mayo 

del 2012, día en que entro a operar el Tratado de Libre Comercio (TLC) entre estas dos naciones, 

esto se debe primordialmente a un aumento en las exportaciones de calzado, confecciones, 

metalmecánico, cosméticos y aseo entre otros. Lo que nos beneficiaria ya que nuestra empresa se 

ubica en el sector textil y de confecciones, es una gran oportunidad para que nuestro producto 

llegue con mayor facilidad al mercado Estadounidense. Además es importante manejar una buena 

relación con Estados Unidos ya es el principal socio comercial de Colombia y el incremento del 

comercio entre ambos países generará más empleo y mayores ingresos para los dos, también 

permite que los empresarios colombianos coloquen sus productos en condiciones preferenciales 

permanentes, en el mercado más grande del mundo. 

 

¿De qué manera afecta la economía a la empresa? 

 

Los créditos en Colombia para el 2012 se han realizado rebajas para las tasas de interés 

haciéndolo un poco más accesible para el público, aunque no deja de estar en tasas relativamente 

altas que para créditos de libre inversión varían entre el 2 y 2.5 % mensual, lo que ocasiona un 

aumento de tu deuda que también depende de la cantidad prestada y el tiempo de pago propuesto, 

otro problema que hay con los créditos es que los bancos le hacen efectivos los créditos a 

personas con un alto nivel de ingresos lo que le dificulta a las personas de recursos medios o 

bajos el inicio de un  negocio ya que no tendrían como respaldar la deuda y lo más probable es 

que les sea denegado. 

 

Por otro lado la  para Colombia en el 2012 a estado controlada en los niveles de 3 y 3.5 % lo que 

es bueno respecto a otros años donde la inflación ha alcanzado niveles de  4.5%,  esto se debe 

principalmente a los factores climáticos y la inestabilidad del dólar, lo que ocasiona una leve alza 

en los precios de los productos terminados y la materia prima lo que nos ayuda a ser un poco más 

competitivos. 

 

(Portafolio,2013) Para el 2014 la inflación proyectada en Colombia es de 2,87%, con esta 

realizaremos nuestro análisis para determinar el precio del producto. “La inflación en Colombia 

fue de un 2,44 por ciento en el 2012, dentro de la meta fijada por el Banco Central de 2 a 4 por 

ciento, que es la misma para este año. Para el cierre del 2013, las expectativas de alza de los 

precios cayeron un 2,83 por ciento desde el 3,12 por ciento de la encuesta en diciembre”.(Junta 

Banco Republica, 2013) 

 

Con lo referente al dólar empezó el  2012 por los lados de 1900 pesos bajo alrededor de los 1700 

pesos para marzo  y ahora se encuentra en 1814 pesos, esta inestabilidad como antes lo 

mencionaba ocasiona un grave problema para los exportadores colombianos que a la hora de 

hacer su venta se esperanzan en la tasa del dólar del día y para el día que se realice el pago lo más 

probable es que se encuentre más abajo lo que ocasionara un perdida de dinero. 
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¿Cómo afecta la parte social? 

 

Para nadie es un secreto que nuestro problema social más grande es la violencia y el narcotráfico 

ocasionada por los paramilitares y la guerrilla lo que a creado ante el mundo una imagen de poca 

confianza en el mercado colombiano con el fin de mejorar la imagen de Colombia ante el mundo 

el gobierno viene planteando políticas de promoción del turismo y de confianza en nuestro país a 

demás de promover el desarrollo de las empresas si trabajan con personas reinsertadas lo que para 

la mayoría de las empresas es un problema por los ideales que manejan estas personas que los 

pueden volver un punto de alto conflicto en la empresa. Las manifestaciones por parte de los 

trabajadores y de los grupos sindicalistas ubican a Colombia en la lista negra sobre el trato y 

beneficio a los empleado lo que genera desconfianza en la inversión extranjera. 

 

En materia tecnológica 

 

En Colombia existen muchas empresas en las cuales hay una excelente maquinaria para la 

realización de empaques, envases y embalaje, además de que se puede adquirir con facilidad la 

maquinaria para hacer el empaque y embalaje desde la misma empresa. Esto nos beneficia ya que 

en el momento del empaque y embalaje de nuestros productos encontraremos precios 

competitivos lo cual ayuda nuestra economía.  

 

En cuanto la maquinaria para la confección en Colombia existe muy buena tecnología para lograr 

una excelente calidad y así cubrir las necesidades del cliente.   

 

¿Cómo se encuentra el sector textil en Colombia? 

 

En Colombia, en el sector textil cuenta con diferentes áreas de apoyo como lo son el clúster textil, 

la ANDI, Inexmoda, Sena entre otros, hay una mano competitiva y contamos con una gran 

variedad de biodiversidad la cual podemos desarrollar diferentes fibras naturales pero a pesar de 

todo esto bueno que tiene este sector  ha bajado en un gran porcentaje su producción a causa  de 

la baja arancelaria para la importaciones, algunas empresas les ha tocado llegar a un punto de 

recorte de personal, otras ya de en vez de producir las telas las prefieren importar porque baja 

mucho el costo y otras miran es por el lado de un "Valor agregado" para que sus telas sigan 

siendo competitivas en el mercado. 

 

Esto aunque no nos beneficia en un 100% aun podemos llegar a ser realmente competitivos, 

dándole un valor agregado al producto con un precio competitivo en el mercado. 

 

El método para identificar oportunidades de negocios que se utilizara en nuestra empresa es el de 

Desarrollo de producto (Innovación que le de valor al producto)  

Ya que nuestro producto es un producto totalmente innovador en el mercado. 

 

La variación de precios en las telas 

Los datos fueron adquiridos a través del Banco de la Republica, este indicador muestra los 

movimientos en los precios para los consumidores. En la siguiente tabla se observa la variación 

de precio en el valor las telas en as industria manufacturera en el 2012 en sus doce meses 
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respectivamente  y 2013 hasta el mes de octubre. 

Se realizo un promedio entre 2012 con respecto al 2013, en el cual dio un promedio de 

0,54%/mes, el cual resulta de (Sumatoria total de promedios (11,35%/ el numero de periodos 

tomados en cuenta, es decir 21. Para obtener el promedio anual, se multiplico el promedio 

mensual por doce, es decir, 0,54%*12= 6,49% anual. 

 

             Variación de Precios de la Tela                   Tabla 1 

 
Fuente: Banco de la republica 

 

3.10 Conocimientos para entrar en el Negocio 

 

Para llevar a cabo el desarrollo del plan de negocios se requieren una serie de conocimientos para 

realizar actividades, tales como: la elaboración de un producto (aspectos técnicos), la creación de 

una empresa (aspectos legales), realizar estudios de mercado (análisis de mercado), aspectos 

financieros  como lo son calcular el flujo de caja, el cuál mostrará la rentabilidad esperada con el 

negocio, y otros aspectos utilizados en la formación, creación y sostenimiento de una compañía; 

dichos conceptos se fueron adquiriendo en el transcurso de la tecnología en comercio 
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internacional, los cuales fueron aplicables en el desarrollo de este proyecto. 

 

 Se requieren desarrollar competencias para la realización de estudios de mercados, ya que 

son necesarios para poder conocer cuál es la mejor opción, teniendo en cuenta diferentes 

variables de dichos países y que el producto que se va a ingresar a ese nuevo mercado de 

los resultados esperados por la empresa; además de saber identificar cual es el mercado 

meta y el mercado objetivo al que se va a dirigir. 

 

 Se necesitan conocimientos para la elaboración de inventarios tanto como para saber 

cuáles serán las cantidades necesarias y como se debe manejar toda la cadena de 

abastecimiento (proveedores, transporte, la empresa, los clientes y la comunicación) es 

decir, saber cuál será el plan de producción, para esto se debe dominar el cómo elaborar 

un diagrama de Gantt, además entender cómo se determina el precio de un producto. 

 

 Para realizar el plan de amortización, el punto de equilibrio, el flujo de caja, y el estudio 

financiero como tal, se requiere un grado de conocimientos más detallado, ya que este 

aspecto necesita más análisis y comprensión, puesto que por medio de estas se posee una 

respuesta más clara de si es rentable o no un proyecto y/o como se encuentra 

financieramente una empresa. 
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4. ANALISIS DEL MERCADO 

4.1 Objetivos de Mercadeo 

CORTO PLAZO 

 Esperamos avanzar con el reconocimiento del producto en la ciudad de Medellín, visitando 

centros veterinarios, promocionando nuestras batas y así poder establecer relaciones a 

largo plazo con posibles clientes potenciales. 

 Realizar una matriz de ANSOFF o de crecimiento con el fin de lograr un desarrollo en 

ventas de nuestro producto en el mercado; utilizando la estrategia de penetración en el 

mercado, la cual consiste en trabajar en el mercado actual con el producto actual para 

atraer más clientes y aumentar ventas. 

MEDIANO PLAZO 

 Implementar en la empresa tanto la venta directa en nuestras tiendas como la venta 

indirecta; que puedan encontrar el producto en un supermercado, almacenes de cadena, etc. 

 Iniciarla distribución y venta del producto en otras ciudades, como Bogotá, aprovechando 

el aumento en ventas y la mejora de los canales de distribución. 

LARGO PLAZO 

 Implementar políticas de precios para incentivar a los consumidores tanto nacionales como 

internacionales. 

 Implementar nuevos accesorios y ropa para animales en todos nuestros puntos de venta, 

para diversificar estrategias de venta. 

 

4.2 Descripción del Portafolio de Bienes y/o Servicios 

FICHA TÉCNICA 

 

La tela no tejida que utilizamos en nuestro producto es  de 100% polipropileno (SMS) de 70 

gramos, con características esénciales para el cuidado de las mascotas, ya que es una tela que 

actúa como barrera en contra de las bacterias y líquidos, es resistente a la ruptura, permite la 

transpiración del cuerpo, es hipoalergénica y biodegradable. Además por ser polipropileno no 

acalora ni maltrata y/o infecta las heridas, mientras que otras telas como el algodón pueden 

afectar rápidamente las lesiones. 

 

Esta diseñado con el fin de ofrecer total movilidad y protección a las mascotas, ya que esta 

realizado en forma de bata y para su cierre se utiliza dos lazos fabricados en este mismo 

material que se anudan entre sí al lado izquierdo, para darle fijación. 
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Bocetos 

                                         Grafico 1                                  Grafico 2 

 

 

                                          Figurín                               Dibujo Plano 

                                        Grafico 3                                 Grafico 4 

 

 

 

La talla varía según el tamaño requerido por la mascota. 

 

                                                        Tallas                                                            Tabla 2 

TALLA XS S M L XL XXL 

Largo Espalda 20cm 25cm 30cm 35cm 40cm 45cm 

Contorno Pecho 31cm 30cm 45cm 53cm 59cm 67cm 

Contorno Cuello 21cm 26cm 30cm 34cm 38cm 43cm 

Fuente: http://patronesropaperros.blogspot.com/2009/10/tallas-de-ropa-para-perros.html 

 

 

Su proceso productivo comienza realizando el diseño de la bata; luego se procede a cortar los 

moldes de la tela de polipropileno, se confecciona y se agrega la marquilla en la parte exterior del 

producto utilizando hilos de algodón, adicional dependiendo del diseño se podrán agregar diseños 

como: moños y bordes elásticos. Por último, se procede a empacar en bolsas plásticas sino sale 

defectuosa; de salir imperfecta, dependiendo del error pasará a plana o filetiadora. 

 

 De esta manera finalmente es posible ofrecer cuidado con un producto hecho a su medida. 

 

 

 

http://patronesropaperros.blogspot.com/2009/10/tallas-de-ropa-para-perros.html
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                                  Paleta de Colores                                        Grafico 5 

 

 
Fuente: www.color-es.net 
 

Esta paleta de colores es una pequeña demostración de los colores en los cuales se desean vender 

las batas. 

 

4.3 El Mercado Meta de los Bienes y/o Servicios 

4.3.1 El Mercado Meta 

El país elegido para la exportación es Estados Unidos, ya que en este, la protección y el cuidado 

de las mascotas se realiza de forma muy estricta; encontrándose en sus principales estados 

grandes hospitales veterinarios, donde además de cirugías, también se les práctica diversas 

terapias tales como, acupuntura, fisioterapia, entre otros.  

Esto fomenta en gran medida el respeto y el amor por los animales siendo esto para nuestro 

producto una excelente opción de venta a personas y veterinarios preocupados por la atención 

post- quirúrgicas brindada a caninos. 

El aspecto logístico de este país se diferencia de otros porque maneja diferentes puertos y 

aerolíneas que prestan un importante servicio a los distintos comerciantes, de igual manera el país 

cuenta con una buena infraestructura vial, lo cual genera seguridad a la hora de escoger el país 

basados en el transporte de la mercancía. Igualmente se reciben referencias arancelarias por parte 

del TLC Colombia- Estados Unidos, esto genera un beneficio respecto al pago de tributos es 

decir, queda exento de tributos.  

Además según estadísticas de fuentes oficiales para el 2006 el 37 % de los hogares 

estadounidenses tienen por lo menos un perro este porcentaje varía según la capacidad económica 

de la familia, en promedio los dueños de perros en Estados unidos gastan en un año 200 usd) 

Siendo esto para nosotros una gran fuente de motivación al escoger este país. Por estas razones se 

ve en estados unidos la oportunidad de distribuir, promocionar y comercializar nuestro producto. 

(Spcala, 2013) La sociedad para la prevención de crueldad a los animales en Estados Unidos, 

muestra estadísticas en donde cuenta que en este país hay actualmente un aproximado de 43 

millones de perros, el 39% de los hogares poseen mínimo un perro, el 65% de los hogares en 

EEUU tienen un perro, el 23% de los hogares tienen dos perros, el 12% de los hogares tienen 3 

perros o más. Además por año los dueños gastan $ 263 dólares por servicios veterinarios para sus 

perros y el 72% de los perros  con amo están esterilizados. Algo ventajoso para nuestro producto 

es que cada año más de 3-4 millones de perros y gatos son adoptados y por la costumbre 

norteamericana se esterilizan y entre 600.000- 750.000 mascotas son reclamados de las perreras y 

http://www.color-es.net/
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el 30% son perros; Estados Unidos cuenta con aproximadamente 4.000-6.000 perreras. 

4.3.2 Estudio del Mercado Consumidor 

a) Objetivos del estudio del mercado consumidor 

CORTO PLAZO 

 Estudiar el tipo de personas que estarían dispuestas a comprar este artículo. 

 Saber qué es lo que motiva y/o motivará al cliente a comprar nuestro producto. 

MEDIANO PLAZO 

 Identificar mediante estudios y/o análisis que precios estarían dispuestos a pagar por el 

bien. 

 Conocer la percepción de cliente sobre el producto ofrecido. 

LARGO PLAZO 

 Buscar factores diferenciadores (colores, etc.) ante productos sustitutos y competencias 

futuras y/o existentes para atraer y conservar clientes. 

 Tomar al cliente como alguien influyente en la empresa para identificar lugares 

estratégicos para que nuestro producto llegue a nuevos consumidores. 

 

b) Medios a través de los cuales se realizó el estudio del Consumidor 

Los estudios realizados a posibles consumidores fueron encuestas y entrevistas realizadas en 

centros veterinarios y estudiantes de medicina veterinaria. ( Encuestas, ver anexo1) 

c) Aplicación de la Medios 

Se realizó una entrevista grupal en la Corporación Universitaria Lasallista a 25 estudiantes del 

sexto semestre de medicina veterinaria, compartiéndoles la idea, explicando sus usos y beneficios 

y mostrándoles un modelo del producto, 18/25 estudiantes estuvieron de acuerdo con la propuesta 

y les pareció viable, ya que lo ven como una necesidad.  

La encuesta fue realizada a 5 personas que se encontraban esperando a sus mascotas en un centro 

veterinario ubicado en Villa Hermosa, donde 1/5 no tiene mascota solo era acompañante y no le 

intereso el producto; 4/5 están de acuerdo con nuestro producto y pese que aunque uno de ellos 

no tiene perro apoya la causa; 3/5 personas están dispuestos a pagar máximo $ 15.000 pesos. 

d) Resultados del estudio de los consumidores 

Población Consumidora  

El tipo de consumidor al cual queremos llegar, es un consumidor directo, representado en clínicas 
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y/o hospitales veterinarios tanto en Medellín como en Nueva York. Los consumidores serán las 

clínicas veterinarias pues es donde se practican las cirugías y se tiene un contacto más directo con 

el dueño de la mascota; pudiendo así, incentivar al cliente para la compra de nuestro producto o 

simplemente incluirlo en uno de los servicios prestados en el hospital, brindando un valor 

agregado. Las características esenciales para adquirir este producto, es poseer una mascota y 

preocuparse por el bienestar de este. 

En Medellín se pretende llegar a los sectores de llano grande caldas poblado y algunas del centro 

de la ciudad, las cuales son muy concurridas por personas que están en la capacidad de adquirir el 

producto. 

En Nueva York haríamos presencia en clínicas y hospitales veterinarios principalmente en  

Rochester Middletown y Canandaigua, pues es donde hay más centros veterinarios. 

(Usdirectory.com, 2013) 

Determinación de la Demanda  

Total Centros veterinarios por Estado en Estados Unidos en el 2006                                 Tabla 3 

 
Fuente: Census Estados Unidos (2006) 

 

(Buscador Emol, 2008) En Nueva York hay un total de 1776 clínicas y hospitales veterinarios 

registrados en UsDirectory, de los cuales pretendemos llegar inicialmente a las veterinarias DVM 

(Veterinarias de Doctor en Medicina Veterinaria), de  estas hay 202 clínicas y hospitales 

veterinarios, de las cuales las principales están ubicadas en Rochester, Middletown y 

Canandaigua. En lo que serian aproximadamente 96 clínicas. Se pretende llegar a 26 clínicas 

inicialmente. 

Fuente: UsDirectory 
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                        Servicios veterinarios en industria en Estados Unidos                       Tabla 4 

 

Fuente: Census Estados Unidos (2006) 

 

(Census,2006) En Estados Unidos de un total de 100% el 16.9% de las ventas en la industria 

animal se da en tratamientos quirúrgicos; es en este porcentaje donde se nuestro producto entraría 

a beneficiar y a cumplir función y aunque no es uno de los más grandes, tiene un papel importante 

dentro de esta industria. 

 

Cálculos para la determinación de la demanda final: 

INTERNACIONAL 

65.000.000 (Perros USA) * 16,9% (Cirugías veterinarias anuales USA)= 10.985.000 (Perros 

intervenidos quirúrgicamente). 

10.985.000/ 26.400(Total clínicas veterinarias USA)= 416(Cirugías anuales realizadas por clínica 

en USA) 

416* 202 (Clínicas veterinarias de Doctor en medicina veterinaria)= 84.032 ( cirugías anuales 

realizadas en Clínicas veterinarias de Doctor en medicina veterinaria) 

84.032/12 (Meses)= 7.002 (Cirugías mensuales en Clínicas veterinarias de Doctor en medicina 

veterinaria) 

7.002/ 202 (Clínicas veterinarias de Doctor en medicina veterinaria)= 34 (cirugías/mes en cada 

centro) 

34* 26(clínicas a las que se pretende llegar)= 884 (Demanda/Mes). 

 Como la venta se hará por 100 unidades la demanda será 800 Batas/Mes. 

 

NACIONAL 

(Paginas amarillas,2013) En Medellín hay un total de 109 hospitales y clínicas veterinarios 

registrados en páginas amarillas de los cuales se pretende llegar a las que se encuentran ubicadas 

en los sectores de llano grande, caldas, poblado y algunas del centro de la ciudad; lo que sería 

aproximadamente 53 clínicas inicialmente pretendemos llegar a 15 de estos establecimientos 

debido a la capacidad de producción abasteciéndolas mensualmente con 10 batas a cada uno, esto 

podrá variar en los meses siguientes debido a la negociaciones de nuestro promotor con otras 

veterinarias o aumentos en los pedidos. 
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4.4 El Mercado Proveedor 

4.4.1 Proveedores 

Éxito: artículos de tecnología 

Papyser S.A.S: Papelería 

4.4.2 Estudio del Mercado de Proveedor 

a) Variables estudiadas del mercado proveedor 

Lo que se quiso investigar de los proveedores además de sus precios, fue los tiempos de entrega y 

la confiabilidad que da a su cliente, es decir, tener la certeza de que la mercancía se tendrá 

disponible para el día que fue pactado con el proveedor. Lo que se evaluara para cada proveedor a 

futuro serán: 

 Cuanto es el tiempo de entrega 

 Cuáles son sus indicadores de cumplimiento y satisfacción de clientes 

 Precios competitivos en el mercado 

 Productos debidamente registrados 

 Estado de los productos que comercializa 

 El medio de transporte es propio o es tercerización  

 El inventario que manejan en caso de tener una alza en pedido 

 Servicio post- Venta 

 

b) Medios a través de los cuales se realizó el estudio del mercado proveedor 

El estudio al mercado proveedor se realizo por medio de cotizaciones. (Ver anexo 2) 

c) Aplicación de la Medios 

Se realizo una cotización con PAPYSER S.A.S porque a través de los años ha adquirido un gran 

prestigio, por su experiencia y conocimiento le cual le permite comercializar productos de 

altísima calidad a precios muy competitivos y su gran flexibilidad, y además le ofrece al cliente 

alternativas en productos, presentaciones y volúmenes que más se acomoden a sus necesidades. 

Pedimos la cotización a través de Coltefinanciera S.A Compañía de financiamiento, ya que 

tenemos un contacto y la persona nos ayudaría a conseguir esos datos al mejor costo. 

Decidimos proveernos de Almacenes Éxito pues es reconocido y nos da facilidad de pagos, 

calidad del servicio y producto, etc. 

La fecha en la que recibimos estas cotizaciones de ambas entidades fue el 28 de agosto de 2013.  

d) Resultados del estudio de los proveedores 

Con Papyser S.A.S se hará un pedido inicial, el cual se realizara cada 5 meses. 
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                               Estudio de Proveedores “Papyser S.A.S”                                               Tabla 5 

 
Fuente: Propia con datos de la cotización Papyser S.A.S (Ver anexo 2) 

 

 Con almacenes éxito solo se realizará un pedido inicial. 

                                      

                                       Estudio de proveedores “Almacenes Éxito”                                  Tabla 6 

 
Fuente: Propia con datos de la cotización Almacenes Éxito (Ver anexo 2) 
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4.5 El Mercado Competidor 

4.5.1 Competidores 

 

La competencia de nuestro producto es indirecta, ya que este no existe en el mercado; seria 

inicialmente la ropa para mascotas que es utilizada principalmente para embellecer el animal. 

No existe un producto igual al que deseamos vender por lo cual nuestro precio de referencia se 

basa en el valor de otros productos sustitutos como lo son  bandas protectoras (cono de la 

vergüenza o collar isabelino). El precio varía dependiendo de las tallas mientras más grande es el 

articulo el costo aumenta, pero se considera que esta entre 5 y 10 USD, lo que es muy asequible y 

más teniendo en cuenta el mercado meta al que queremos llegar. 

 

En Medellín la competencia estaría principalmente en la tienda de mascotas Kanu y Doctorepet, 

es la más reconocida en la ciudad, además de esta, los productos como vendas, ropa para caninos 

y el conocido collar isabelino o cono de la vergüenza, también pueden ser encontrados en 

veterinarias y almacenes varios de la ciudad. 

Puede Kanu ser la más reconocida a nivel departamental, su ubicación esta en los centros 

comerciales y al trabajar con marcas como animal planet, hace que sus productos sean poco 

asequibles para el público. 

 

La motivación de las familias para adquirir nuestro producto es que este proporciona higiene y 

protección a perros y gatos, evitan que se lastimen o que la herida contraiga alguna infección. 

Nuestro producto será empacado en una bolsa plástica y posteriormente embalado en una caja por 

cien unidades. 

En Estados Unidos la tienda más reconocida se llama Petsmart aquí se puede encontrar productos 

para el cuidado de la salud como ropa y accesorios; los precios varían, hay económicos y prendas 

exclusivas o hechas con mejores materiales. Aunque también se pueden encontrar productos 

sustitutos en la cadena Walmart como ropa. 

 

4.5.2 Estudio del Mercado Competidor 

a) Variables estudiadas del mercado Competidor 

No tenemos una empresa que compita directamente con nosotros, pues nuestro producto aun no 

existe ni en Medellín ni es Estados Unidos, lo único que hay son productos sustitutos pero no con 

las mismas ventajas como el producto nuestro. Así que la fortaleza más grande que poseen 

nuestros competidores es su permanencia, reconocimiento y están en la mente de los 

consumidores en el mercado; también poseen tiendas en locales y ventas virtuales lo que nos 

impulsaría a entrar con muchos factores diferenciadores  atractivos, por ser una empresa nueva en 

el mercado; pero algo que tendríamos como fortaleza, es que nuestro articulo es más cómodo y 

económico que los productos sustitutos porque es un producto desechable lo que ayudaría a que 

los clientes sean atraídos por la calidad, facilidad de asequibilidad en precio y ubicación, además 

de que es un producto novedoso y diferente que no solo piensa en el cliente sino que también 

piensa en el consumidor. 
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b) Estrategias y medios para el estudio del mercado competidor 

La competencia fue investigada a través de las páginas web de sus compañías, pues ellos ahí 

muestran la variedad de productos que ofrecen y sus precios. 

c) Aplicación de la Medios 

Las compañías estudiadas en Medellín fueron: 

Kanu: http://kanu.com.co/ 

Doctorpet: http://www.doctorpet.co/ 

 

Las organizaciones estudiadas en Estados Unidos fueron: 

Petsmart: http://www.petsmart.com 

Walmart: http://www.walmart.com/cp/pet-supplies/5440 

 

d) Resultados del Estudio de la Competencia 

 En Medellín: 

- Doctorpets:  

1. Prendas de vestir: Hay desde 15.00 pesos hasta 54.000 pesos 

2. Cono de la vergüenza o collar Isabelino: No disponible 

 

 En estados Unidos: 

- Petsmart: 

1. Prendas de vestir: Hay precios desde 6,00$ hasta cerca de 55,00$  

2. Cono de la vergüenza o collar Isabelino: No disponible 

- Walmart: 

1. Prendas de vestir: Hay desde 3,00 $ hasta aproximadamente 60,00$ 

2. Cono de la vergüenza o collar Isabelino: No disponible 

 

4.6 El Mercado Distribuidor 

4.6.1 Distribución 

La distribución de las batas se realizara por un canal  directo, es decir se llevaran a las clínicas y 

centros veterinarios para su uso dentro del hospital y también para que los dueños de las mascotas 

puedan adquirirlo con mayor facilidad y así legar a la mente de consumidor. 

4.6.2 Distribución a través de terceros (En caso de ser aplicable) 

a) Defina las variables que se estudiaron del mercado Distribuidor 

No aplica para nuestra idea de negocios. 

http://kanu.com.co/
http://www.doctorpet.co/
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b) Estrategias y medios para el estudio del mercado distribuidor 

No aplica para nuestra idea de negocios. 

c) Aplicación de la Medios 

No aplica para nuestra idea de negocios. 

 

d) Resultados del Estudio del mercado Distribuidor 

No aplica para nuestra idea de negocios. 

 

4.6.3 Distribución Directa (En caso de ser aplicable) 

a) Describa los medios a través de los cuales se hará la distribución del producto 

El producto será distribuido a través del reparto puerta a puerta o HousetoHouse, pues saldrá de la 

fábrica de Lovely Pets directamente a las clínicas veterinarias; además se realizarán los pedidos 

de forma mensuales. 

 

b) Fuerza de ventas 

                                         Fuerza de ventas                                                                          Tabla 7 

FUENTE: Propia 
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4.6.5 Manejo de Inventarios 

La producción para el mes uno será de 1100 unidades, de las cuales 950 serán para ventas 800 a 

nivel internacional y 150 a nivel nacional, en este mes(1) el stock de seguridad será de 150; para el 

mes dos la producción será de 1000 unidades manteniendo el mismo nivel de ventas, el stock seria 

solo de 50 unidades en este mes, lo cual sumaria respecto al mes anterior 200 unidades; para el 

mes 3 la producción se realizará de igual forma que en el primer mes aumentando el stock en 150 

unidades para un total de 350 batas ;en el cuarto mes la producción se hará de igual forma que en 

el mes dos creciendo solo 50 unidades en el stock para que al final de este mes se pueda tener un 

stock de 400 unidades y para el mes quinto la producción se hará solo por las ventas es decir 950 

batas para conservar el stock en 400 unidades. En caso de haber un pedido que supere nuestra 

capacidad de producción se procederá a maquilar o a tercerizar el servicio de la confección. 

 

                                    INVENTARIO                                           Tabla 8 

 
Fuente: Propia 

 

4.6.6 Comunicación 

 

1. Bata post- quirúrgica para perros. 

2. El empaque será en una bolsa plástica con cierre hermético, sus colores son variados de 

acuerdo al requerimiento del cliente. 

3.La empresa se llamara Lovely Pets 

4. El logo distintivo de la empresa serán las huellas de perros, su color principal es el rosado, pues 

este expresa ternura, amor y ausencia de todo mal. 

4.6.7 Actividades de promoción y divulgación 

 

NACIONAL 

Se contara con personal de ventas encargado de promocionar nuestro producto visitando centros 

veterinarios en los lugares propuestos anteriormente y al mismo tiempo mientras realiza sus 

recorridos compartirá volantes para dar a conocer nuestro artículo al público en general. 

De igual  manera, se participará en jordanas de esterilización por fundaciones para el manejo 
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fauna callejera y Jornadas de adopción prestadas por las mismas, pues nuestro producto tiene 

funciones muy específicas que se cumplirían en estos casos. 

 

INTERNACIONAL 

Se  contactarán centros y hospitales veterinarios en  el Estado de Nueva York ofreciéndoles el 

producto a través de envió de cotizaciones vía internet. Adicional se contaran con una página 

oficial en internet, la cual será creada por el Coordinador de Mercadeo Internacional, pues esta 

persona tiene dicha habilidad y nos brindara su colaboración y apoyo; además se tendrán cuentas 

en redes sociales que ayuden a la promulgación de producto.  

 

4.7 Precios de los Productos 

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

 

                       Determinación de precio                                Tabla 9 

 

Fuente: Propia 

1. Nuestro factor diferenciador será indispensable al momento de darle un precio  

nuestro producto, ya que probablemente será lo que ayude a llamar la atención del 

consumidor. 

2. Debemos tener en cuenta el costo que poseen los productos sustitutos, que en este 

caso inicialmente  será el cono de la vergüenza, para ser competitivos y establecer 

un precio dentro del rango. 

3. Debemos tener en cuenta las características del producto, pues al ser desechable se 

debe establecer un precio asequible.  

4. Debemos conocer la demanda y la oferta que tiene nuestro producto para entrar, 

innovar y subsistir en el mercado. 

5. Debemos estudiar e identificar nuestro mercado meta. 

 

4.7.2 Los Precios de los productos tomando como base los Costos 

A  nivel nacional  tendrá un costo unitario de $ 7.299 y el precio de venta a nivel internacional 

seria de $ 5,09 USD, lo que en pesos colombianos cuesta$ 9782,93; teniendo en cuenta que el 

porcentaje de utilidad será de 30%. En las siguientes tablas se observará como se adquiere el 

valor EXW de la mercancía y su costo total llegando a destino. Para ver cotizaciones ver anexo 3. 
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                                 Costos de Producción                                    Tabla 10 

 
Fuente: Propia 
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                     Costos de Exportación                   Tabla  11 

 
Fuente: Propia 

4.7.3 Los Precios de los Productos propuestos 

 

El precio de las Batas a nivel nacional tendrán un valor de $ 18.000 pesos colombianos; y el costo 

para Estados Unidos (Nueva York) será de 10,66 USD, lo que en pesos colombianos y trabajando 

con un TRM de 1.921,99 tiene un valor de $ 20.488,4. 

Precios Producto               Tabla 12 

 
Fuente: Propia 
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Variación anual en los precios 

Será del 7% para así cubrir l variación en los costos de 6,49% y aumentar la rentabilidad del 

producto en un 0,51%. 
 

4.7.4 Política de Precios 

No aplicaremos políticas de precios por ahora, pues nuestras batas tienen precios muy 

económicos. 

 

4.8 Costos asociados a las Actividades de Comercialización 

 

En la siguiente tabla se establecen los costos por unidad y totales (mensuales) de la 

comercialización de las batas, aquí se tendrá en cuenta el personal de venta, publicidad, transporte 

y  costos de comunicaciones. 

                                         Costos de comercialización                      Tabla 13 

 

Fuente: Propia 

 

 El plan de voz se adquirirá con la empresa de telecomunicaciones Claro. Para ver 

cotización plan de voz, ver anexo 14 

 Para observar detalladamente la obtención de los salarios de la página 

finanzaspersonales.com, ver anexo 16 

 

TOTAL SERVICIOS PÚBLICOS: Se tomo como base los servicios públicos de una micro 

empresa, que de igual forma es estrato 3 y posee el mismo número de maquinaria y equipos 

funcionando, para ver la cuenta ver anexo 21; el valor total de la cuenta de servicios es de $ 

126.000. 

 El área comercial consumirá el 10% de este total, lo que equivale a $ 12.600 

SEGURIDAD  

Domo antidalicoinflarojo. Cliente final: $ 180.000 c/u 
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- Cantidad: dos cámaras, que suman un valor total de $ 360.000 

 Estas cámaras serán adquiridas con la empresa importadora mayorista Redatel S.A (Ver 

anexo 5 para cotización). 

 

 El servicio de instalación de dichas cámaras será prestado por un empleado de dicha 

organización pero se le pagara independiente. Este empleado cobra $ 150.000 por instalar 

una cámara, así que será pagado un total de $ 300.000 

TOTAL SEGURIDAD: $ 660.000 

 El área comercial consumirá el 12% de este total, lo que equivale a $ 79.200 

 

IMPLEMENTOS DE ASEO tiene un total de $ 99.780 ( Ver anexo 6) 

 En donde el área comercial consumirá un 16%, pues hay 1 persona en comercialización. 

Este 16% suma un valor de $ 15.965  

 

COTIZACION SERVICIOS TECNICOS (Ver anexo 10) 

Tiene un total de $ 55.000 más IVA (16%) que equivale a $8.800 por computador;  

 $165.000 (tres computadores) + 26.400 (IVA 3 equipos) =$ 191.400. Para el área 

comercial como solo se utilizará un computador deberá realizar un aporte del 33%  lo que 

en dinero equivale a $63.162. Esto se realizará cada 5 meses. 

 

 La señora encargada del aseo tiene un costo total mensual para la empresa de 978.161,84; 

lo cual representa el 16% para el área de comercialización. Equivale a $ 156.505,89 

 

 Telefonía a larga distancia tiene un valor total de $ 34.220 lo que para el área comercial 

representa un 33% lo que equivale a $ 11.292 

 

 Internet Banda Ancha tiene un total de $ 58.900 y para esta área representa el 33%, que en 

dinero equivale al $ 19.437 

 

DOTACIONES 

La dotación constara de pantalón ($30.000) y camisa ($20.000), esto lo realizará una persona con 

empleo independiente. Ver anexo 15 para ver la cotización que nos brinda este trabajador 

independiente. Como será 1 solo empleado $ 50.000. Esta dotación se dará cada 6 meses. 
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4.9 Riesgos y Oportunidades del mercado 

RIESGOS 

 Que los clientes se interese por los productos sustitutos por su reconocimiento en el 

mercado. 

 Que haya revaluación del peso colombiano frente al dólar estadounidense. 

 Normas legales del gobierno. 

 

OPORTUNIDADES 

 Por ahora ser el único producto en el mercado. 

 Que haya devaluación del peso colombiano frente al dólar estadounidense. 

 El que haya un tratado de libre comercio con Estados Unido 

 

4.10 Plan de ventas 

En conclusión las ventas al exterior serán 800 batas y a nivel nacional serán aproximadamente 

150 batas mensuales. 

 

(American Kennel Club, 2013) Como las batas se venderán por tallas: grande, mediano y 

pequeño; se determino que Según AKC (American kennel Club) que es una empresa dedicada al 

cuidado y registro de los perros en Estados Unidos  en su última estadística de registros, nos 

muestra los perros mas registrados en todo Estados Unidos hasta el año 2012. Para efectos del 

estudio de los tamaños de las razas mas adquiridas tomaremos el ranking de 1 hasta el puesto 40 

(Ver anexo 4), siendo así:  

 

 14 de los primeros 40 puestos ocupados por razas grandes (35 %/100= 0.35) 

 13 de los primeros 40 puestos razas medianas (32.5 % /100= 0,325) 

 13 de los primeros 40 puestos razas pequeñas (32.5 % /100= 0,325) 

Esto representa en las ventas internacionales que las 800 batas se exportaran en promedio por 

tallas así: 

 800 x 0,35: 280 batas talla grande para exportación. 

 800 x 0,325: 260 batas talla mediana para exportación 

 800 x 0,325: 260 de talla pequeña para exportación. 

 

En el ámbito nacional se ve reflejado debido al crecimiento urbanístico que las razas preferidas 

por los consumidores son medianas y pequeñas; pues las razas medianas son adquiridas por 

personas de estratos medios y bajos y las razas pequeñas son un poco más costosas lo cual solo 

son adquiridos por personas con mayor facilidad económica; las razas grandes solo son llevados a 

terrenos grandes como fincas o casas campestres, debido a esto se ha decidido que la fabricación 

de las 150 batas a nivel nacional 37 se realizaran talla grande, 67 medianas y 46 pequeñas. 
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 Las ventas a nivel nacional e internacional aumentaran o disminuirán dependiendo de: los 

ingresos per cápita anual, el poder adquisitivo de la moneda, incluso el porcentaje que 

haya de empleo y desempleo que hay en el país importador y/o exportador. 

Variación porcentual en ventas 

La variación porcentual en ventas varia un 23% sobre las ventas iniciales, es decir, 253 unidades 

más, esta expansión se obtendrá por el esparcimiento a nuevos mercados y un mayor 

reconocimiento del producto tanto a nivel nacional como a nivel internacional.   

5. ASPECTOSTÉCNICOS (ANÁLISIS DE LA PRODUCCIÓN) 

5.1 Objetivos de producción 

CORTO PLAZO 

 Tener una capacidad instalada de 1200 unidades mensuales. 

 Tener 3 operarias en confecciones, y cada una de ellas realizará en promedio 13 batas por 

día. 

 

MEDIANO PLAZO 

 Aumentar el nivel de operarias para que la capacidad instalada sea de 2000 unidades 

mensuales. 

 Brindar capacitaciones a las operarias, con el fin de que sea más óptimo su rendimiento 

para fabricar la bata con la mejor calidad. 

 

LARGO PLAZO 

 Adquirir maquinaria nueva que ayude a disminuir tiempo en producción y al mismo 

tiempo que aumente la producción, para que así, nuestra empresa sea más eficiente. 

 Posicionar nuestra marca  y adquirir certificaciones, lo que ayudara conjuntamente  a que 

nuestras utilidades aumenten. 
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5.2 Descripción del proceso de producción                                              Grafico 7 
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Talla grande  

 

Para la talla grande (L) los materiales que serán  utilizados y sus respectivas cantidades las 

podemos ver en el siguiente cuadro: 

 

Costos unitarios de los Componentes del producto Talla Grande (L)      Tabla 14 

 

 
Fuente: Propia 

 

 

Talla Mediana 

 

Para la talla mediana  (M) los materiales que serán  utilizados y sus respectivas cantidades las 

podemos ver en el siguiente cuadro: 

 

Costos unitarios de los Componentes del producto Talla Mediana (M)      Tabla 15 

 

 
Fuente: Propia 
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Talla Pequeña 

 

Para la talla pequeña  (P) los materiales que serán  utilizados y sus respectivas cantidades las 

podemos ver en el siguiente cuadro: 

 

Costos unitarios de los Componentes del producto Talla Pequeña (S)     Tabla 16 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

Fuente: Propia 

 

5.3 Capacidad de producción 

Nuestro inventario inicial será de 1.100 batas, pues iniciaremos con 3 operarias y ellas tendrán la 

capacidad de producir 13 batas por día, un total de 400 unidades mensuales; de las cuales 

mensualmente saldrán 800 unidades para  Nueva York y 150 Medellín. 

 

5.4 Plan de Producción 

Aquí se muestra el plan de producción acorde al inventario 

                            Plan de Producción                                              Tabla 17 

 

Fuente: Propia 
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5.5 Recursos materiales y humanos para la producción 

5.5.1 Locaciones 

Utilizaremos 20 mts cuadrados, por lo cual se arrendará una bodega a un valor  de $ 500.000 

mensuales, en donde el pago por el área de producción será del 50% ( $ 250.000) y para el área 

administrativa 34% ($ 170.000) y para el área de comercialización será de 16% ($80.000); esta 

será estrato 3 y se ubica en la ciudad de Medellín, en el suroccidente (La América). 

 

El espacio estará dividido de la siguiente manera: 

 Área de producción 

 Un baño 

 Área administrativa y comercial 

 Zona de almacenamiento 

 

 

 

                         PLANO DE BODEGA A UTILIZAR                                   Grafico 8 

 
Fuente: Propia 
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5.5.2 Requerimientos de maquinaria, equipos, muebles y enseres. 

Aquí mostraremos las maquinas, equipos, muebles y enseres necesarios para la producción de 

batas post quirúrgicas. 

                                 Maquinaria, muebles y enseres                                               Tabla 18 

 

Fuente: Propia 

5.5.3 Requerimientos de materiales e insumos. 

Aquí se ilustra los materiales e insumos que requiere una bata post quirúrgica para ser fabricada. 

 

                                        Materiales e Insumos                                                        Tabla 19 

Fuente: Propia 
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 Para observar las conversiones de los materiales e insumos de producción, Ver anexo 13 

5.5.4 Requerimientos de servicios. 

 

SERVICIOS PUBLICOS: Se tomo como base los servicios públicos de una micro empresa, que 

de igual forma es estrato 3 y posee el mismo número de maquinaria y equipos funcionando, para 

ver la cuenta ver anexo 21; el valor total de la cuenta de servicios es de $ 126.000. 

Energía: $ 77.800 

Teléfono ilimitado nacional: $ 38.100 

Agua: $ 10.000 

TOTAL SERVICIOS PUBLICOS: $ 126.000 

 El área de producción gastara el 70% de este total, ya que las maquinas consumen más 

energía, lo cual corresponde a $ 88.200 

 

SEGURIDAD 

Domo antidalicoinflarojo. Cliente final: $ 180.000 c/u 

- Cantidad: dos cámaras, que suman un valor total de $ 360.000 

 Estas cámaras serán adquiridas con la empresa importadora mayorista Redatel S.A (Ver 

anexo 5 para cotización) 

El servicio de instalación de dichas cámaras será prestado por un empleado de dicha organización 

pero se le pagara independiente. Este empleado cobra $ 150.000 por instalar una cámara, así que 

será pagado un total de $ 300.000 

TOTAL SEGURIDAD: $ 660.000 

 

 El área de producción gastara el 62% de este total porque la producción  y almacenamiento 

necesita más vigilancia, lo cual equivale a $ 409.200 

 

IMPLEMENTOS DE ASEO  

Tiene un total de $ 99.780 ( Ver anexo 6) 

 En donde el área de producción consumirá un 50%, pues hay 3 operarias. Este 50% suma 

un valor de $ 49.890. 

 La señora encargada del aseo tiene un costo total mensual para la empresa de 978.161,84; 

lo cual representa el 50% para el área de producción, ya que en esta se encuentra la mitad 

de los empleados totales de la empresa. Equivale a $ 489.080,92. 
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DOTACIONES 

La dotación constara de un delantal ($ 20.000) y gorro y tapabocas ($5000  total), esto lo realizará 

una persona con empleo independiente. Ver anexo 15 para ver la cotización que nos brinda este 

trabajador independiente. Como serán 3 empleadas será así: $ 25.000*3= $75.000, como se debe 

se debe costear de manera mensual lo dividiremos por 6, ya que se dará dotación cada semestre 

(75000/6= $12.500 y como se proporcionarán dos veces al año este valor se multiplica por 2, es 

decir, $12.500*2= $25.000 

5.5.5 Requerimientos de personal. 

Personal necesario para el área de producción, salarios, horas laborales, prestaciones y cesantías, y 

capacitaciones. 

 

                                              Personal de Producción                                                          Tabla 20 

 
Fuente: Propia 

 

 Para ver detalladamente el costeo de un operario para la empresa ver anexo 7 

 Para observar  contrato de personal ver anexo 8 

 Para observar detalladamente la obtención de los salarios de la página 

finanzaspersonales.com, ver anexo 16 
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5.6 Programa de producción 

En este diagrama se hace una representación grafica del tiempo que necesitará cada actividad para 

ser cumplida efectivamente. 

 

                                  Diagrama de Gantt                                         Tabla 21 

 
Fuente: Propia 

 

Actividades en días 

Aquí se ilustra más detalladamente cada actividad a realizar y la duración de cada una de ellas, 

mostrando día inicial, día final y duración. 

 

                                      Cuadro de Actividades                                         Tabla 22 

 
Fuente: Propia 

 

 La contratación del personal se contará desde que se publica e inicia la búsqueda y la 

selección del personal, todo el proceso que conlleva como exámenes médicos, etc., hasta la 

contratación. 

 En el acondicionamiento del área de trabajo se incluirá desde la pintura y el 

acondicionamiento de la bodega hasta la instalación de las maquinas. 
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6. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS 

6.1 Procesos Administrativos 

6.1.1 Descripción de los procesos administrativos 

 Gerencia Administrativa: Será una persona encargada de llevar la administración del 

negocio, sabiendo cómo hacer las cosas, una persona capaz de buscar nuevas oportunidades 

para la empresa y con una buena actitud para saber cruzar las capacidades y habilidades de 

los miembros de la organización para dar paso al éxito profesional. 

Sus funciones se realizara en el área administrativa de la empresa y sus principales 

instrumentos de trabajo serán: los elementos que están en su escritorio (computador y 

teléfono). 

 

 Área de mercadeo y ventas: Son las personas encargadas de las ventas nacionales e 

internacionales; en las ventas nacionales habrá una persona encargada de las 

comercializaciones de las batas en la ciudad (Llano grande, Caldas, centro de la cuidad y el 

Poblado), con un celular y volantes cada uno de estos para la venta y promoción del 

producto; y una persona encargada de los estudios de mercados y las ventas internacionales, 

para este su herramienta de trabajo será computador y teléfono. 

 

 Área de comercio exterior: Será una persona encargada de la logística y de todos los 

procesos aduaneros, debe estar atento a todas las normatividades y obligaciones que 

requiera la DIAN y buscar la mejor manera de optimizar recueros para la logística; sus 

elementos de trabajo serán: un escritorio con un computador y un teléfono. 

 

 Área contable: Será tercerizado y por ser una persona contratada solo por servicios tendrá 

sus propios materiales de trabajo. 

 

6.1.2 Procesos administrativos externalizados 

El servicio de contabilidad será tercerizado, ver en la siguiente tabla: 

                       Tercerización de servicios                               Tabla 23 

 
Fuente: Propia 

 Para observar detalladamente la obtención de los salarios de la página 

finanzaspersonales.com, ver anexo 16 
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6.2 Estructura Organizacional del Negocio 

6.2.1 Organigrama                                                                                                    Grafico 9 

 

 

Fuente: Propia 

 

6.2.2 Descripción funcional de la Organización 

 

El encargado de la gerencia administrativa estará a cargo además de la administración, de 

supervisar y dirigir las actividades de producción, mercadeo internacional, comercio exterior y la 

tercerización de la contabilidad. 

En el área de mercadeo y ventas el coordinador del mercadeo internacional estará encargado de 

coordinar las actividades de las ventas nacionales, también deberá realizar estudios de mercado y 

buscar clientes a nivel internacional. 

El área de comercio exterior será el área encargada del manejo y adecuación de procesos 

logísticos y aduaneros dentro de la empresa. 

 Ver manual de funciones en anexo 9 

6.3 Recursos materiales y humanos para la administración 

6.3.1 Locaciones 

 

 El arriendo de la bodega será de $ 500.000 pesos colombianos, de los cuales el 34% será 

representado por el área administrativa, lo que equivale a $ 170.000. (Ver plano de bodega 

en 5.5.1). 
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6.3.2 Requerimientos de equipos, software, muebles y enseres. 

Aquí se observan los equipos, muebles y enseres necesarios para el área administrativa: 

 

                               Equipos y enseres Administrativos                                           Tabla 24 

 
Fuente: Propia con datos de la cotización Almacenes Exito (Ver anexo 2) 

 

6.3.3 Requerimientos de materiales de oficina. 

Se toma la misma tabla del estudio de proveedores, debido a que la papelería utilizada en el área 

de producción  son insumos diferentes a los que se requieren en la parte administrativa; por tanto 

la tabla presenta las mismas cantidades, precios y productos. 

                                          Materiales de oficina                                                            Tabla 25 

 

Fuente: Propia con datos de la cotización Papyser S.A.S (Ver anexo 2) 
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6.3.4 Requerimientos de servicios. 

TOTAL SERVICIOS PUBLICOS: Se tomo como base los servicios públicos de una micro 

empresa, que de igual forma es estrato 3 y posee el mismo número de maquinaria y equipos 

funcionando, para ver la cuenta ver anexo 21; el valor total de la cuenta de servicios es de $ 

126.000.$ 126.000 

 El área administrativa consumirá el 20% de este total, lo que equivale a $ 25.200 

 

SEGURIDAD  

Domo antidalicoinflarojo. Cliente final: $ 180.000 c/u 

- Cantidad: dos cámaras, que suman un valor total de $ 360.000 

 Estas cámaras serán adquiridas con la empresa importadora mayorista Redatel S.A (Ver 

anexo 5 para cotización). 

 

 El servicio de instalación de dichas cámaras será prestado por un empleado de dicha 

organización pero se le pagara independiente. Este empleado cobra $ 150.000 por instalar 

una cámara, así que será pagado un total de $ 300.000 

 

TOTAL SEGURIDAD: $ 660.000 

 El área administrativa consumirá el 26% de este total, lo que equivale a $ 171.600 

 

IMPLEMENTOS DE ASEO tiene un total de $ 99.780 ( Ver anexo 6) 

 En donde el área administrativa consumirá un 50%, pues hay 3 personas en administración. 

Este 34% suma un valor de $ 33.925 

 

COTIZACION SERVICIOS TECNICOS (Ver anexo 10) 

Tiene un total de $ 55.000 más IVA (16%) que equivale a $8.800 por computador;  

 $165.000 (tres computadores) + 26.400 (IVA 3 equipos) =$ 191.400. de este total el área 

administrativa por utilizar con dos computadores deberá aportar el 67% lo que en dinero es 

$128.238. Este será algo que se realizará cada 5 meses. 

 

 La señora encargada del aseo tiene un costo total mensual para la empresa de 978.161,84; 

lo cual representa el 34% para el área de administrativa; equivale a $ 332.575,03. 

 

 Telefonía a larga distancia tiene un total de $ 34.220 y para esta área representa el 67%del 

gasto lo que en dinero equivale a $22.928 
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 Internet Banda Ancha tiene un valor total de $ 58.900en porcentaje equivale 67% lo que en 

dinero es $ 39.463 

6.3.5 Requerimientos de personal 

                                       Personal Administrativo                                                               Tabla 26 

 

 
Fuente: Propia 

 

 Para ver más detallado cuánto cuesta realmente un empleado administrativo para la empresa 

ver anexo 7. 
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 Para observar detalladamente la obtención de los salarios de la página 

finanzaspersonales.com, ver anexo 16. 

 

6.4 Programa de administración 

En este diagrama se hace una representación grafica del tiempo que necesitará cada actividad para 

ser cumplida efectivamente. 

                                                  Diagrama de Gantt                                                     Tabla 27 

 
Fuente: Propia 

 

Diagrama de actividades 

Aquí se ilustra más detalladamente cada actividad a realizar y la duración de cada una de ellas, 

mostrando día inicial, día final y duración. 

                                       Tabla de Actividades                                                      Tabla 28 

 Fuente: Propia 
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7. ASPECTOS LEGALES 

7.1 Tipo de Organización empresarial 

(Eafit.edu.co, 2013).Sociedad por Acción Simplificada (S.A.S) es una sociedad comercial, 

innovadora en el derecho societario colombiano. Estimula el emprendimiento debido a las 

facilidades que se posee para su constitución y funcionamiento. 

 

VENTAJAS DE SER SOCIEDAD POR ACCION SIMPLIFICADA 

 

 (Audilatina.com, 2013) Una empresa SAS se constituye a través del diligenciamiento de un 

documento privado siempre y cuando a la sociedad no se aporten bienes o derechos, etc. 

Porque de haber estos aportes la organización deberá constituirse por una Escritura pública. 

 Las sociedades por acciones simplificadas se pueden establecer y funcionar con uno o 

varios accionistas, no importa el número de socios ni siquiera si son personas naturales o 

jurídicas. 

 (Audilatina.com,2013) La S.A.S puede constituirse con cualquier monto de capital social y 

tener cualquier cantidad de empleados; a este tipo de sociedad no se le exige un monto de 

capital mínimo suscrito y pagado como a las demás sociedades reguladas por el código de 

comercio. Además a la SAS se les da hasta dos años de plazo para que paguen su capital 

registrado. 

 La duración de las S.A.S., puede ser definida o indefinida. Además, no están obligadas 

como las demás sociedades conocidas en el Código de Comercio a tener que especificar el 

objeto social al que se dedicarán, pues si no lo describen o lo detallan, se entenderá que la 

sociedad podrá realizar cualquier actividad autorizada. 

 (Audilatina.com,2013) Este tipo de sociedad al igual que los accionistas de las demás 

sociedades por acciones, no tendrán responsabilidades solidarias, es decir, más allá de sus 

aportes en las deudas tributarias de la sociedad al igual que las obligaciones laborales que 

llegue a tener la sociedad. 

 Las S.A.S. no se les exige tener todos los órganos de administración que sí se les exigen a 

las sociedades anónimas clásicas tradicionales en el Código de Comercio (Asamblea de 

Accionistas y Junta directiva) pues es suficiente con que tengan solamente a su 

representante legal. Además, si funcionan con un único accionista, este puede ser al mismo 

tiempo su  representante legal. Y si en los Estatutos se contempla la creación de una “Junta 

Directiva”, esta puede estar formada con “un solo” miembro. 

 

 (Audilatina.com,2013)Se establece que a diferencia de las sociedades anónimas clásicas 

reguladas en el Código de Comercio, las nuevas S.A.S., no van a requerir tener revisor 

fiscal por el solo hecho de ser sociedades por acciones, sino que sólo deberán tener dicho 

Revisor Fiscal por las exigencias de leyes especiales tales como el parágrafo 2 del artículo 

13 de la ley 43 de 1990, que exige nombrar revisor fiscal a las sociedades comerciales 

cuando sus activos brutos al 31 de diciembre del año inmediatamente anterior sean o 
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excedan el equivalente de cinco mil salarios mínimos y/o cuyos ingresos brutos durante el 

año inmediatamente anterior sean o excedan al equivalente a tres mil salarios mínimos. 

 

 Los accionistas no aparecen en el Registro mercantil (Audilatina.com,2013). 

 

 (Eafit.edu.co,2013).La única limitación de la SAS es la de negociar sus valores en el 

mercado público de valores. Cabe destacar que el pago de las acciones suscritas no puede 

exceder de 2 años. 

Otras disposiciones 

 Cualquier sociedad puede transformarse a SAS cuando el 100% de los socios lo decidan. 

 Existe la fusión abreviada, cuando una sociedad detente más del 90% de las acciones de una 

SAS. 

 En materia tributaria la SAS funcionará como una SA. 

 Se deliberará con por lo menos la mitad mas una de las acciones suscritas. Se determinará 

con la mitad más una de las presentes (Eafit.edu.co, 2013). 

 No está obligada a tener junta directiva 

 

Por estas razones hemos decidido constituir nuestra empresa con SAS, pues nos brinda muy 

buenos beneficios; por lo tanto nuestra empresa se llamará Lovely Pets SAS, la cual se suscribirá 

con $ 6.000.000 para lo que se debe pagar en efectivo $ 224.700 (Ver Anexo17). Para confirmar 

que Lovely Pets aún es un nombre libre de uso y no tiene ninguna similitud (homonimia). Ver 

anexo 11. 

 

7.2 Certificaciones y gestiones ante entidades publicas 

TRÁMITES PARA LA CREACION DE NUESTRA  EMPRESA 

a. Consultar el nombre 

Este proceso permite verificar que su nombre esté disponible para ser registrado. Para realizar a 

consulta se siguen los siguientes pasos: 

1. Ingrese a camaramedellin.com opción CAE 

2. En el paso a paso que encuentra allí, elija el paso 2 y haga clic en consultar nombre. 

Esta opción lo llevara a www.rue.com.co 

3. Consulte el nombre deseado verificando en el link Homonimia  y luego en el link 

Consulta de empresas. 

 

b. Consulta de clasificación por actividad económica – Código CIIU 

El Código CIIU es la Clasificación Industrial Internacional Uniforme que tiene como propósito 

agrupar todas las actividades económicas similarespor categorías, están conformadas por 

http://www.rue.com.co/
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seis (6) dígitos numéricos, permitiendo que todos los empresarios puedan clasificarse dentro de 

actividades especificas. 

 

Para realizar la consulta del CIIU, siga estos pasos: 

1. Ingrese a la camaramedellín.com opción CAE 

2. En el paso a paso que encuentra allí, elija el paso 3 y haga clic en consultar la actividad 

económica. 

3. Consultar el código de la actividad económica por descripción de la actividad escribiendo 

una palabra clave o consúltelo por código de la actividad. 

4. Elija el código que mejor se ajuste a la descripción de su actividad económica. Este debe 

corresponder a una actividad mercantil. 

 

c. Consulta de uso de suelos. 

Permite conocer los usos permitidos o no para el ejercicio de una actividad económica en una 

dirección especifica de acuerdo con el Plan de Ordenamiento Territorial y la reglamentación 

existente. 

 

Como nuestra empresa está ubicada en el Municipio de Medellín, se siguen los siguientes pasos 

para realizar la consulta: 

1. Ingrese a camaramedellin.com opción CAE 

2. En el paso a paso que encuentra allí, elija el paso 4 y siga las instrucciones. Lea cuidadosa 

ente esa información, es de interés. 

 

d. Matricula Mercantil 

Para la inscripción de personas jurídicas siga estos pasos: 

1. Compre el formulario de matrícula (Carátula única y matricula de establecimientos). 

2. Diligéncielo completamente. 

3. Entréguelo firmado por el representante legal de la empresa matricular. 

Es de obligatorio cumplimiento. 

 

e. Elaborar el documento de constitución de la sociedad 

Nuestra sociedad se  constituye por documento privado; pues el personal no supera a diez (10) 

trabajadores y activos actuales no superan los quinientos (500) salarios mínimos mensuales legales 

vigentes. 

 

f. Presente los anteriores documentos en cualquier sede de Cámara de Comercio: 

Al ser persona jurídica debe cancelar, además, el impuesto de registro del Departamento de Antioquia. 
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Con estos sencillos pasos usted obtiene: 

* Inscripción en el registro mercantil 

* Asignación del NIT 

* Matricula de industria y comercio. 

* Pago de impuesto de rentas departamentales de Antioquia para el caso de sociedades 

* Notificación de la apertura del establecimiento a planeación municipal 

* Registro mercantil y/o certificado de existencia y representación legal 

TRAMITES DE FUNCIONAMIENTO 

Una vez la empresa ha sido constituida, el empresario debe realizar una serie de gestiones que 

garantizan el legal funcionamiento de su empresa y/o establecimiento. 

Conozca las entidades a las que debe contactar y los tramites que se deben realizar: 

1. CAMARA DE COMERCIO DE MEDELLIN 

Renovación de la Matricula Mercantil: La renovación debe hacerse cada año entre el 1° de 

enero y el 31 de marzo, ante la cámara de comercio. Este trámite lo puede realizar a través de 

camaramedellin.com en la opción Renueve matricula 

2. DIRECCION DE IMPUESTO Y ADUANAS NACIONALES- DIAN 

Solicitud de autorización para numeración de facturación – DIAN: Si usted es persona natural 

o jurídica y es responsable del impuesto sobre las ventas IVA, debe solicitar autorización ante la 

Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales- DIAN para la numeración de las facturas que debe 

imprimir. 

Diligenciamiento y presentación de declaraciones tributarias: Si su empresa debe recaudar el 

IVA, recuerde presentar las declaraciones bimestrales dentro de los plazos establecidos. 

3. SECRETARIA DE HACIENDA MUNICIPAL 

Declaración de Industria y Comercio: Los empresarios deben presentar durante los cuatro (4) 

primeros meses de cada año, ante el municipio respectivo, la declaración privada correspondiente a 

los ingresos brutos del año inmediatamente anterior. Esta declaración sirve para que la 

Subsecretaria de Rentas actualice el impuesto facturado. 

Para las empresas ubicadas en  Medellín es posible realizar la Declaración de Industria y Comercio 

a través de camaramedellin.com en el link Declaración de Industria y Comercio habilitado 
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únicamente en los tiempos establecidos por la ley para presentar la declaración o a través de la 

página www.medellin.gov.co 

4. TRÁMITES DE SEGURIDAD SOCIAL Y APORTES PARAFISCALES 

Estos trámites son indispensables para garantizar la seguridad social de sus empleados: 

 

TRÁMITES DE SEGURIDAD SOCIAL 

 

 Inscribirse ante una empresa administradora de riesgos profesionales. 

 Afiliar a los trabajadores al sistema de seguridad social y de pensiones ante las entidades 

promotoras de salud y fondos de pensiones, además de afiliarlos a un fondo de cesantías. 

 Inscribirse a un programa de seguridad industrial. 

        APORTES PARAFISCALES 

De acuerdo con las remuneraciones que mensualmente devengan sus trabajadores se debe aportar 

a las siguientes entidades: 

 SENA 

 ICBF 

 Caja de Compensación Familiar 
 

4. SUPERINTENDECIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO 

 Ante esta entidad se realizará un pago mensual (impuesto) por valor de $26.763,58, el cual 

resulto del total de ventas ($8.921.194) multiplicado por 3 y dividido por 1000; además este 

tiene una mínima de $19650. 

OTROS TRÁMITES QUE DEBEN REALIZAR DEPENDIENDO DE LA ACTIVIDAD 

ECONOMICA 

1. SECRETARIA DE SALUD DEL MUNICIPIO DE MEDELLIN 

Certificado sanitario: Todo comerciante que se matricule en la Cámara de Comercio de 

Medellín para Antioquia y que su establecimiento función e Medellín, tiene la opción de 

solicitar el certificado sanitario a la Secretaria de Salud de Municipio de Medellín, 

posteriormente un funcionario de esta entidad realizará la visita al establecimiento de 

comercio. 

 

2. CUERPO OFICIAL DE BOBEROS 
Visto bueno de seguridad a establecimientos públicos y comerciales: Consiste en un 

certificado que expide el Cuerpo de Bomberos, donde consta que el local donde funcionará 

la empresa o establecimiento de comercio reúne las normas mínimas de seguridad. Este 

visto bueno se obtiene solicitando telefónicamente o personalmente al Departamento 

Municipal de Bomberos la visita de un funcionario de la institución. 

 Tienen un valor de $92.800 

http://www.medellin.gov.co/
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DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LA EXPORTACIÓN 

 

 (Para la exportación de las batas post quirúrgicas a estados unidos no hay que realizar ningún 

tipo de certificación o permiso como restricción de entrada) 

 Factura Pro Forma (Pro Forma Invoice) este documento lo realiza la empresa por tal 

motivo es gratuito 

 Factura Comercial (CommercialInvoice) este documento lo realiza la empresa por tal 

motivo es gratuito 

 Lista de Empaque de la Exportación (ExportPackingList) este documento lo realiza la 

empresa por tal motivo es gratuito 

 Guía Aérea (Air Waybill) este documento lo realiza la aerolínea se realiza en el momento 

del despacho de la mercancía.  

 Auto certificación (Certificate of Origin)se debe ingresar a la página de la Dian 

www.dian.gov.co allí se diligencia el formato (este proceso no tiene ningún costo) en el 

caso de las confecciones para exportarlas a Estados unidos solo necesita diligenciar la 

auto certificación. 

 Certificado de Inspección (InspectionCertificate)  

 Declaración de Exportación (Shipper'sExportDeclaration)  este documento lo 

realiza la agencia de aduanas en panalphina cuesta 50.000 y se demora aproximadamente 

1 día 

 Carta de Instrucción del Remitente (Shipper'sInstructions) este documento lo realiza la 

empresa por tal motivo es (gratuito) 

 

 Para ver los formularios y documentación requería ver anexo 12 

 

 

http://www.dian.gov.co/
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8. ASPECTOS FINANCIEROS 

8.1 Estructura Financiera del proyecto 

8.1.1 Recursos Propios 

Serán 3 socios y cada uno hará un aporte de $2.000.000, lo que suma un valor de $6.000.000 los 

cuales serán destinados al pago de los gastos pre operativos y activos fijos. 

 

8.1.2 Créditos y Préstamos Bancarios 

El préstamo bancario se realizara a la compañía de financiamiento Coltefinanciera S.A 

El monto es de: $4.164.00, el cual sale de la sumatoria de los gastos pre operativos y los activos 

fijos exigibles, restándole los gastos pre operativos y activos fijos disponibles. 

Fecha de desembolso: Noviembre 06 de 2013 

 

                                 Crédito y Préstamo Bancario                                 Tabla 29 

 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

En la siguiente tabla se observará el desembolso del préstamo bancario, el cual se hará por valor 

de $ 4.164.000 para la compra de activos fijos; este tendrá un plazo de 36 meses para su pago, 

discriminando el abono al interés y a capital. 

 

Se tendrá una cuota fija de $ 162.866, de donde se harán los abonos correspondientes a interés y a 

capital; el nuevo saldo se obtiene de la resta de la deuda al abono a capital. En donde el abono de 

capital al transcurrir los meses de pago  aumenta su cuota para así al final de los 36  meses de un 

total de $159.702, mientras que para el interés a medida que pasan los meses disminuye su valor y 

en la cuota 36 se descontaran solo $3.164 y así el saldo de en 0. 
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                       Amortización Mensual                   Tabla 30 

 
 

 

Fuente: Archivo financiero Excel 

8.2 Ingresos y Egresos 

8.2.1 Ingresos 

8.2.1.1 Ingresos Propios del Negocio. 

En la siguiente tabla se  muestra el total de ventas mensuales de las batas post quirúrgicas, tanto a 

nivel nacional como internacional, lo cual suma un valor total de $18.381.737,3. Podemos 

evidenciar que del 100% de las batas  las ventas internacionales para la empresa representan un 
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85,8%, siendo este mercado el que nos genera mayores ingresos, y las nacionales un 14,2%. Las 

batas  a nivel internacional con mayor intervención en Estados Unidos específicamente en Nueva 

York son las batas post quirúrgicas tallas grandes con un porcentaje de 29,05%, las tallas 

medianas y pequeñas participan de igual manera con un 28,42%. A nivel nacional las batas con 

mayor contribución son las de talla mediana con 6,20%, seguidas por la talla pequeña con una 

participación de 4,31% y finaliza con las tallas grandes que poseen un 3,59%. 

 

                                     Ventas totales por producto                                                Tabla 31 

 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

Punto de equilibrio 

Aquí lo que se busca es encontrar un equilibrio entre los ingresos totales y los costos y gastos 

totales asociados a nuestro producto. Cuando se vende una unidad se obtienen dos variables que 

son: costos variables y margen de contribución, en donde “el margen de contribución es la 

ganancia que se tiene con el fin de cubrir costos y gastos y proporcionar una utilidad”. (Oscar 

León García). 

Para nuestro proyecto el costo variable promedio es de 23,78% que en pesos representa $ 

4.370.832,5 y el Margen de contribución es de 76,22% lo que en dinero equivale a $ 

14.010.904,849. Esto nos da como resultado que el punto de equilibrio se da con la venta de 

882,59 unidades lo que aproximando resultan 883 unidades, divididas así: 

 Talla grande nacional: 33 unidades 

 Talla mediana nacional: 55 unidades 

 Talla pequeña nacional: 36 unidades 

 Talla grande internacional: 265 unidades 

 Talla mediana internacional: 253 unidades 
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 Talla pequeña internacional: 240 unidades 

 

Para encontrar el punto de equilibrio los ingresos deben ser iguales a $17.719.028,82. 

 

8.2.1.2 Otros Ingresos   

No aplicara. Pues por ahora nuestra empresa solo está dedicada a producir y comercializar las 

batas post quirúrgicas para perros. 

8.2.2 Egresos 

8.2.2.1 Inversiones 

Las inversiones de la empresa están compuestas de activos fijos, gastos pre operativos y capital de 

trabajo. 

 

Activos fijos 

A continuación se expresara el valor de los activos fijos y su depreciación mensual. El total de los 

activos fijos son $9.064.000 y su depreciación depende de su ciclo de vida útil, donde para 

equipos y muebles son 10 años y para los equipos de informática y telecomunicaciones es de 3 

años. La mayor inversión para la empresa son los equipos de: maquina fileteadora y dos maquinas 

planas, las cuales suman un valor de $ 4.900.000 los cuales ya se encuentran disponibles por 

aporte de los socios. Generándose así una deuda para equipos de informática, muebles y enseres. 

 

                          Inversiones exigibles. Activos fijos                                               Tabla 32 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

 En los equipos de informática y Comunicaciones el valor resulta de: Multifuncional laser 

con Fax x 1$ 369,000; Computador portátil Lenovo x 3 =  $ 2'547,000; Teléfono alambico 

escritorio x 3  Total = $ 2.994.900,0 

 En los equipos (10 años) el valor es producto de: Maquina fileteadorasiruba x 1 = 

2'700,000; Maquina Plana x 2 = $ 2'200,000; Total = $ 4'900,000 

 Muebles y enseres resulta de: Silla de oficina x 3 = $ 539,700.Escritorio con ARCHx 3 $ 

524,700; Sillas Enrratar color café x3 $ 104.700 
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Gastos pre operativos 

En la siguiente tabla se observaran los gastos que fueron necesarios para darle inicio la empresa, 

mostrando el capital disponible y lo requerido, lo cual suma un valor de $762.900 los cuales están 

disponibles para pago inmediato debido a la contribución generado por los socios. Para ver en 

detalle la necesidad y requisitos del Registro Cámara y Comercio y Certificado de bomberos ver 

punto 7 (Estudio legal) y para enterarse de las  adecuaciones ver anexo 20. 

 

Gastos Pre operativos                                                 Tabla 33 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

8.2.2.2 Costos 

Los costos variables totales suman un valor en pesos  colombianos de $ 4.370.832,5, lo cual para 

la empresa representa el 24,44% de los costos totales, pues estos dependen del volumen de 

producción. La compañía tiene una capacidad instalada de producción para 1200 unidades, pero 

actualmente solo produce 1100 unidades/mes debido a la demanda del producto, además la 

empresa solo cuenta con 3 operarias y cada una tiene la capacidad de producir aproximadamente 

13 batas/día. 

 

 En las tablas 29,30 y 31 se observaran los costos variables del producto a nivel nacional. 

Teniendo presente que el valor unitario por bata a nivel nacional será de $18.000 cop; 

también se muestran los costos variables necesarios por unidad para las tres tallas (grande, 

mediana y pequeña). 

 



DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS                                      

 

DESARROLLO PLAN DE NEGOCIOS – ESUMER - Carlos Mario Morales C  

67 

Costos variables Talla Grande Nacional                                      Tabla 34Fuente: Archivo 

financiero Excel 

 

                                       Costos variables Talla Mediana Nacional                                  Tabla 35 

Fuente: Archivo financiero Excel 
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                                      Costos variables Talla Pequeña Nacional                                  Tabla 36 

 
Fuente: Archivo financiero de Excel 

 

 En las tablas 32,33 y 34 se observaran los costos variables del producto a nivel 

internacional. Teniendo presente que el valor unitario por bata a nivel internacional será de 

$20.488,4 Cop lo que en dólares equivale a $ 10,66 USD; también se muestran los costos 

variables necesarios por unidad para las tres tallas (grande, mediana y pequeña). 
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                      Costos variables Talla Grande Internacional                                          Tabla 37 

 
   Fuente: Archivo financiero Excel 
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                      Costos variables Talla Mediana Internacional                                          Tabla 38 

 
Fuente: Archivo financiero Excel 

 

                              Costos variables Talla Pequeña Internacional                                      Tabla 39 

 
Fuente: Archivo financiero Excel 
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Cotos de producción mensuales 

Los costos fijos mensuales suman para la empresa un valor total de $4.334.989,8, lo que en 

valores porcentuales representan el 24,25% de los costos totales. Comparándolo con el valor 

porcentual en costos variables, su diferencia es de 0,2 lo que representa el dinero $35.842,7, lo que 

para la empresa devenga más costo. 

Aquí se ve los costos de producción mensuales para la elaboración de las batas. A continuación se 

desglosa cada casilla con su respectiva sumatoria: 

 

 Operaria  1( maquina plana) + Operaria 2( maquina plana) + Operaria 3( maquina 

fileteadora) cada una ganándose un salario mínimo de $ 589.500 

 La prima de servicios equivale al 8,3% del salario= 48.928,50 con una mínima de $ 55.000 

 Las cesantías equivalen al 8,3% del salario= 48.928,50 con una mínima de $ 55.000 

 Interés de cesantías son el 1% que equivale a $ 5.895 con una mínima de $ 6.600 

 Las vacaciones equivalen al 4,17% sobre el salario= $ 24.582,15 

 La salud equivale a 8,5% sobre el salario ($ 50.107,5) 

 La pensión equivale  al 12% sobre el salario ($70.740) 

 Riesgos profesionales equivalen al 0,52% sobre el salario ($ 3077,19) 

 Parafiscales son: el 4% es para cajas de compensación, el 3% para el ICBF y el 2% para el 

SENA con un total de $ 53055 

 El auxilio de transporte equivale a $ 70.500 multiplicado por 3 es igual a $ 211.500 

 El arriendo total es de $500.000 de los cuales el 50% ($250000) lo pagará el área de 

producción 

 Los servicios públicos suman un total de $ 126.000 de los cuales el área de producción 

responderá por el 70% ($ 88.200) 

 La vigilancia suma un valor total de $ 660.000 entre cámaras e instalación; de lo que el 

área de producción gastara el 62% ($409.200) pues esta área necesita más seguridad. 

 Los implementos de aseo tiene un costo total mensual de $99.780, de los cuales el 50% ($ 

49.890). Pues cuenta con 3 operarias de 6 trabajadores que tiene la empresa. 

 Tijeras sencillas (3 und)+ tijera para corte (3 und)+ metro (3 und)+ papel para moldes 

pliego (3 und)+ reglas para moldear (3 und)+lápices para marcar moldes (4 und)+ aceite 

12000 mililitros (1 und)+ pulidor (3 und)+ agujas empaque x 10 (3)+ flechadora (1 und)+ 

cinta para bolsas (3 und)+ cinta para cajas (3 und) ... Enseres = Según la RAE (Utencilios, 

muebles, Instrumentos necesarios o convenientes en una casa o para el ejercicio de una 

profesión) 

 El personal de aseo tiene un costo total $978.161,84 la producción representa un 50% 

$49.890 

 Las dotaciones por un delantal con un valor de $20.000 y un kit de gorro y tapabocas por 

$5.000 la dotación se les dará cada 6 meses. 
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                                        Costos fijos de producción Mensuales                         Tabla 40 

 
Fuente: Archivo Financiero Excel 

 

8.2.2.3 Gastos 

 

Gastos Administrativos y legales 

Los gastos administrativos suman $5, 601,105.5 Cop y representan del total de los costos el 31,33 

% siendo este el porcentaje más representativo en cuanto a gastos y costos se refiere, esto indica 

que el área administrativa es la que más costos representa para la empresa. Aquí se muestran los 

gastos mensuales del área Administrativa. A continuación se extrae cada casilla con su respectiva 

sumatoria: 

 

 Gerente administrativo+ Coordinador Comercio Internacional, tendrán un salario de $ 

1.346.268 cada uno 

 La prima de servicios equivale al 8,3% del salario=$112.189 cada uno 

 Las cesantías equivalen al 8,3% del salario= $112.189 cada uno 

 Interés de cesantías son el 1% que equivale a $ 13.462,68 cada uno 
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 Las vacaciones equivalen al 4,17% sobre el salario=$ 56.139,38 para cada uno 

 La salud equivale a 8,5% sobre el salario $ 114.432,78 cada uno 

 La pensión equivale  al 12% sobre el salario $ 161.552,16 para cada uno 

 Riesgos profesionales equivalen al 0,52% sobre el salario $ 7.027,52 para cada uno 

 Parafiscales son: el 4% es para cajas de compensación, el 3% para el ICBF y el 2% 

para el SENA con un total de $ 121.164,12 para cada uno 

 El arriendo total es de $500.000 de los cuales el 34% ($170000) lo pagará el área 

administrativa 

 Los servicios públicos suman un total de $ 126.000 de los cuales el área administrativa 

responderá por el 20% ($ 25.200) 

 La vigilancia suma un valor total de $ 660.000 entre cámaras e instalación; de lo que el 

área administrativa gastara el 26% ($171.600) pues esta área necesita menosseguridad. 

 Los implementos de aseo tiene un costo total mensual de $99.780, de los cuales el 34% 

($ 49.890). Pues cuenta con 2 personas en esta área de 6 trabajadores que tiene la 

empresa. 

 Los enseres de la papelería corresponden a los siguientes artículos almohadilla 

dactilar(3 und)+bolígrafo VIC 

 El plan telefónico larga distancia tiene un costo total de $34.220 de este valor el área 

administrativa representa el 67 % 

 El Internet banda ancha tiene un costo total de $58.900 de este valor el área 

administrativa representa el 67 % 

 La persona encargada del aseo tiene un costo total  de $978.161,84 del cual el área 

administrativa representa el 34 % 

 Pagaremos de impuesto de la superintendencia de Industria y comercio  $26.763,58 el 

cual salió de el total de ventas multiplicado por 3 y dividió por 1000; pero este tiene 

una mínima de $19650 
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      Gastos Administrativos  Mensuales              Tabla 41 

 
Fuente: Archivo financiero Excel 

 

Gastos Distribución y Ventas 

 * Los gastos de comercialización y ventas son $3, 569,680.8 Cop y representan para el 

total de costos solo 19,97 % lo que lo convierte en el área con los menores costos para la 

empresa. Aquí se muestran los costos fijos del área comercial. Posteriormente veremos 

detalladamente cómo se obtuvieron los datos que se verán en la tabla de costos fijos de 

comercialización y ventas: 

 

 El salario equivale a una persona encargada de las ventas nacionales que devengara el 

mínimo ($ 589.500) y un coordinador de comercio exterior que ganara 1'346.268 

 La prima de servicios equivale al 8,3% del salario= 48.928,50 con una mínima de $ 

55.000 para el encargado de las ventas nacionales y $ 112.189 para el coordinador de 

comercio exterior. 

 Las cesantías equivalen al 8,3% del salario= 48.928,50 con una mínima de $ 55.000 

para el encargado de las ventas nacionales y $ 112.189 para el coordinador de comercio 

exterior. 
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 Interés de cesantías son el 1% que equivale a $ 5.895 con una mínima de $ 6.600 para 

el encargado de ventas nacionales y $ 13.462,68 para el coordinador de comercio 

exterior 

 Las vacaciones equivalen al 4,17% sobre el salario= $ 24.582,15 para el encargado de 

las ventas nacionales y $ 56.139,38 para el coordinador de comercio exterior 

 La salud equivale a 8,5% sobre el salario donde  $ 50.107,5 para el encargado de las 

ventas nacionales y $114.432,78 para el coordinador de comercio exterior 

 La pensión equivale  al 12% sobre el salario donde $70.740 para el encargado de las 

ventas nacionales y $161.552,16 para el coordinador de comercio exterior 

 Riesgos profesionales equivalen al 0,52% sobre el salario donde $ 3.077,19 para el 

encargado de las ventas nacionales y $ 7.027,52 para el coordinador de comercio 

exterior 

 Parafiscales son: el 4% es para cajas de compensación, el 3% para el ICBF y el 2% 

para el SENA con un total de $ 53.055 para el encargado de las ventas nacionales y $ 

121.164,12 para el coordinador de comercio exterior 

 El auxilio de transporte equivale a $ 70.500 únicamente para el encargado de las ventas 

nacionales 

 La publicidad y mercadeo tiene  un costo unitario de $80* 1000 (volantes) lo que suma 

un total de $ 80.000 

 El arriendo total es de $500.000 de los cuales el 16% ($80000) lo pagará el área 

comercial 

 Los servicios públicos suman un total de $ 126.000 de los cuales el área comercial 

responderá por el 10% ($12.600) 

 La vigilancia suma un valor total de $ 660.000 entre cámaras e instalación; de lo que el 

área comercial gastara el 12% ($79200) pues esta área necesita menosseguridad. 

 Los implementos de aseo tiene un costo total mensual de $99.780, de los cuales el 16% 

($ 15.965). Pues cuenta con 1 personas en esta área de 6 trabajadores que tiene la 

empresa. 

 El plan telefónico larga distancia tiene un costo total de $34.220 de este valor el área 

comercial representa el 33% 

 El Internet banda ancha tiene un costo total de $58.900 de este valor el área comercial 

representa el 33 % 

 La persona encargada del aseo tiene un costo total  de $978.161,84 del cual el área 

comercial representa el 16 % 

 Las dotaciones será solo para el encargado de las ventas nacionales, constará de 

pantalón y camisa inicialmente se le hará entrega de dotación por 2 unidades, la entrega 

será cada 6 meses. 
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               Costos fijos de Comercialización y ventas    Tabla 42 

 
Fuente: Archivo financiero Excel 

 

8.2.2.4 Gastos Financieros 

Los únicos gastos financieros que posee la empresa son por concepto de préstamo bancario, el 

cual se realizo a través de la compañía de financiamiento Coltefinanciera S.A por un monto de 

$4.164.000. Ver tabla de amortización a continuación. 

Se tendrá una cuota fija de $ 162.866, de donde se harán los abonos correspondientes a interés y a 

capital; el nuevo saldo se obtiene de la resta de la deuda al abono a capital. En donde el abono de 

capital al transcurrir los meses de pago  aumenta su cuota para así al final de los 36  meses de un 

total de $159.702, mientras que para el interés a medida que pasan los meses disminuye su valor 

y en la cuota 36 se descontaran solo $3.164 y así el saldo de en 0. 

 

 

 

 

Amortización Mensual                   Tabla 43 
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Fuente: Archivo financiero Excel 

 

 

 

 

 

8.3 Estados Financieros Proyectados 
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8.3.1 Flujo de Caja 

En el siguiente flujo de caja proyectado  se observaran las variaciones en efectivo esperadas que 

tendrá la empresa, por todas sus operaciones  en el transcurso de 5 años, en donde se tendrá en 

cuenta la utilidad neta, la cual es diferente al total de flujo de caja, ya que la utilidad neta muestra 

lo que queda después de vendido un producto y el flujo de caja muestra su comportamiento; 

también la depreciación y todos los aumentos y/o disminuciones que adquirieron en los activos y 

pasivos. Además de lo anterior también hace parte de un flujo de caja todas las compras y ventas 

que tuvo la compañía por cada periodo (anual). 

En el año uno la liquidez de la empresa se ve representada en $4.590.955, relativamente bajo 

comparado con las proyecciones de liquidez para los años siguientes; la diferencia radica 

principalmente en el aumento progresivo de las ventas que genera más ingresos y rentabilidad para 

la empresa, expresadas en el aumento en el flujo de caja que para el año 5 muestra una liquidez de 

$260.901.381. 

 

  Flujo de caja Anual (5años) y Evaluación Financiera                              Tabla 44 

 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

 

 

8.3.2 Estado de Pérdidas y Ganancias (Estado de Resultados) 
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En la siguiente tabla se observara un estado de resultados proyectado al primer año de 

funcionamiento de la empresa, en el cual se mostraran los ingresos y egresos por mes. 

 Al mantenerse las ventas estables durante todo el año, el margen de ingresos es el mismo por lo 

que la utilidad neta es igual para cada mes y es de $ 248.812; a pesar de no ser una ganancia muy 

llamativa para un inversionista, tiende a mejorar a los años siguientes debido a las ventas por 

reconocimiento del producto. Esta utilidad se da después de restar costos fijos variables, 

depreciación e impuestos, pues es la utilidad bruta en ventas, es decir el total de ventas menos 

costos variables, cotos fijos de producción y los gastos en depreciación  que da un total de $ 

9.542.148, al cual se le resta los costos de administración, mercadeo y ventas, y los impuestos 

generando así la utilidad neta. 

 

                                     Estado de resultados- cifras mensuales                                            Tabla 45 

 

Fuente: Archivo financiero Excel 

 

8.3.3 Balance General 

8.3.4  

No aplica 

8.4 Evaluación financiera del proyecto 

8.4.1 Valor Presente Neto 

El valor presente neto proyectado a 5 años para el proyecto es de $ 367, 366,627 Cop, utilizando 

una tasa de descuento anual de 10,52 %.Este VPN al ser positivo representa que nuestro proyecto 

es rentable desde el punto de vista financiero, ya que podemos cubrir la inversión inicial y 

generar muy buenas ganancias en el tiempo. 

8.4.2 Tasa Interna de Retorno 
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La tasa interna de retorno calculado a 5 años es de 309,52%.La tasa de rendimiento 

mínimo esperado es de 10,52%, lo que compandolo con el porcentaje de la tasa interna 

de retorno se encuentra superior a la esperada, demostrando que será una buena 

inversión. 

8.4.3 Indicadores Financieros proyectados 

No aplica 

8.4.4 Análisis de sensibilidad (Variación de la Demanda) 

Para este análisis se tomo como variación porcentual desde el -3 % hasta el 3% como se muestra 

en la siguiente tabla, esta nos permite observar que si las ventas disminuyen entre un -1 y un -3 % 

la empresa perderá rentabilidad debido a la reducción de ingresos; esto se ve reflejado en la 

disminución de la TIR y el VPN. Mientras que las ventas crecen entre un 1 y un 3 % la empresa se 

muestra más rentable y de mayor valor debido al aumento en el VPN y la TIR. 

 

                            Análisis de sensibilidad (Variación de la Demanda)          Tabla 46 

 
Fuente: Archivo financiero Excel 

 

8.4.5 Análisis de sensibilidad (Variación del Precio) 

En este análisis donde al igual q el anterior se tomo como variación porcentual desde el -3 % hasta 

el 3% se puede observar que una disminución del -3 % en el precio puede ocasionar perdidas para 

la empresa ya que como nos muestra el VPN negativo no se alcanza a cubrir la inversión y generar 

ganancias, además la TIR se puede notar muy cerca del punto 0 tan solo con 0,06 % donde no se 

es rentable con las demás variaciones en el precio (-1 y -2 % ) Podemos ver que aunque la TIR y 

el VPN reduzcan la compañía podrá seguir generando ganancias aun con una disminución del -2 

% en precio. En cuanto a los incrementos en los precios el aumento del 3% es el que obviamente 

le genera más ganancias a la empresa y este se ve reflejado en el VPN y en la TIR sin embargo, 

esto podría implicar la disminución en las ventas. 

 

 

 

 

 

                     Análisis de sensibilidad (Variación de la Demanda)          Tabla 47 
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Fuente: Archivo financiero Excel 
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9. CONSIDERACIONES FINALES 

Al Realizar esta investigación se pretende incentivar el respeto y cuidado hacia los animales en 

Colombia especialmente en los perros, todo esto con el propósito de establecer el mercado para 

las batas post quirúrgicas en esta Nación. Pues en países como Estados Unidos el mercado ya esta 

creado debido a que un gran porcentaje de la población considera a los animales como un 

integrante más de la familia, por ende se les brinda un cuidado especial y protección gracias a las 

leyes del Estado y la cultura de los mismos. 

 

Al ser un producto único e innovador se permite entrar de modo más efectivo al mercado, para 

esto se utilizaron medios aplicativos, ya que por medio de estos  se sabe que es lo que el cliente 

busca, logrando su satisfacción además de conocer también su perspectiva sobre la empresa y el 

producto, para saber así el tipo de mercado al que nos dirigiremos. Además a medida que se 

expanda el mercado se podrán contratar nuevas personas dentro de la organización,  lo que 

beneficiará a que Lovely Pets  aumente sus ingresos y  ayude a la disminución del desempleo en 

el país.  

 

Para que lo anterior se cumpla, el producto siempre debe constar de un factor diferenciador, pues 

aunque en algún momento se pasará de un océano azul a uno rojo, es decir, la competencia en 

algún momento va a ser un inconveniente dentro de la organización, pues deseará tener  producto 

sustitutos y/o similares al nuestro; pero el objetivo principal en relación a este tema es crear 

siempre océanos azules ser diferentes y que los compradores prefieran a Lovely Pets y no a 

artículos con la misma funcionalidad, pues se quiere establecer fidelización para con el cliente, 

mostrándole continuamente alternativas diferentes e innovadoras para sus mascotas que lo 

sorprendan cada vez más. 

 

Realizando el análisis financiero de la empresa se deduce que la rentabilidad del negocio es buena 

a largo plazo, se identifica que el flujo de caja y la rentabilidad en el primer año no es tan alta 

como se podría esperar, ya que las son ventas bajas debido al poco reconocimiento del producto 

en el medio, además de que la inversión iniciales alta, pero al proyectar la compañía a 5 años 

podemos ver que la ganancia de la empresa aumenta significativamente, debido al aumento de las 

ventas que se dará por el reconocimiento del producto y la incursión en nuevos mercados; 

Además al apoyarnos en terminología usada en nuestra carrera, vemos que el VPN y la TIR son 

positivos lo cual nos demuestra que tenemos la capacidad de cubrir los costos iniciales y generar 

altas ganancias en el tiempo; también  la TIR es mayor que la TE (tasa esperada) lo que 

demuestra que no será una inversión inoficiosa. 

 

Como creadoras del proyecto si invertiríamos en este plan de negocio, pues la inversión inicial de 

cada una como socia es baja y el préstamo bancario de igual forma; además la rentabilidad que se 

obtiene por la venta de cada bata es alta, ya que los costos de fabricación son relativamente bajos. 
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Cotizaciones 
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Anexo 8 

 

 
 

CONTRATO LABORAL 

 
Razón social empresa: LOVELY PETS NI: 

Nombre representante Legal: Cedula: 

Nombres apellidos empleado: Cedula: 

Fecha iniciación del contrato: Fecha de terminación del contrato: 

 

Entre el Empleador y el Trabajador, de las condiciones ya dichas, identificados, como aparece al 

pie de sus firmas, se ha celebrado el presente Contrato Individual de Trabajo, En el cual se 

especifica cada una de las partes que debe cumplir tanto el empleador como el empleado dando 

constancia que se cumplirán según lo regido por las siguientes cláusulas: 

 

CLAUSULA PRIMERA:   

 

OBJETO.   

El Empleador contrata los servicios personales del  Trabajador y éste se obliga:  

a)  A poner al servicio del Empleador..................................... toda su capacidad normal de 

trabajo, en forma exclusiva en el desempeño de las funciones propias del oficio mencionado y en 

las labores anexas y complementadas del mismo, de conformidad  con las órdenes e instrucciones 

que le imparta El Empleador………………………………………………..directamente o a 

través de sus representantes.  

 

b) A guardar absoluta reserva sobre los hechos, documentos, informaciones y en general, sobre 

todos los asuntos y materias que lleguen a su conocimiento por causa o con ocasión de su contrato 

de trabajo. 

 

 

CLAUSULASEGUNDA:  

 

REMUNERACION.   

El  Empleador  pagará  al Trabajador por la prestación de sus servicios el salario de $ 580,000 

Pesos colombianos pagadero en las oportunidades mensualmente sin que ello signifique que 
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unilateralmente el Empleador pueda pagar por períodos menores, se le pagará horas extras 

cuando el periodo de tiempo se comprenda antes entre las 10 p.m. y las 6:00 a.m. 

Parágrafo: El Trabajador autoriza al Empleador para que la retribución así como cualquier otro 

beneficio, sea prestacional, descanso vacaciones etc. originado en la existencia y/o terminación del 

contrato sean consignadas o trasladadas a cuenta que desde ya el Trabajador autoriza al 

Empleador para que sea abierta a su nombre en una institución financiera.  

 

CLAUSULA TERCERA:  

 

TRABAJO NOCTURNO, SUPLEMENTARIO, DOMINICAL Y/O FESTIVO.  
Para el reconocimiento y pago del trabajo suplementario, nocturno, dominical o festivo, El 

Empleador o sus representantes deberán haberlo autorizado previamente y por escrito. Cuando la 

necesidad de este trabajo se presente de manera imprevista o inaplazable, deberá ejecutarse y darse 

cuenta de él por escrito, a la mayor brevedad, al Empleador o sus representantes para su 

aprobación. El Empleador, en consecuencia, no reconocerá ningún trabajo suplementario, o 

trabajo nocturno o en días de descanso legalmente obligatorio que no haya sido autorizado 

previamente o que, habiendo sido avisado inmediatamente, no haya sido aprobado como queda 

dicho. Tratándose de trabajadores de Dirección, confianza y Manejo. El Empleador fijará las 

jornadas laborales de acuerdo a las necesidades del servicio pudiendo variarlas durante la 

ejecución del presente contrato.  

 

CLAUSULACUARTA:  

 

JORNADA DE TRABAJO.  

El Trabajador  se obliga a laborar la jornada Tiempo Completo, equivalente a 48 horas 

semanales laboradas: De 8:00 a.m. a 6:00 p.m.Salvo estipulación expresa y escrita en contrario, en 

los turnos y dentro de las horas señalados por El Empleador,  pudiendo  hacer éste los ajustes o 

cambios de horario cuando lo estime conveniente. Por el acuerdo expreso o tácito de las partes, 

podrán repartirse las horas de la jornada ordinaria en la forma prevista en la ley, teniendo en 

cuenta que los tiempos de descanso entre las secciones de la jornada no se computan dentro de la 

misma.  

 

CLAUSULAQUINTA:  

 

PERIODO DE PRUEBA. 
Los primeros dos meses del presente contrato se consideran como período de prueba y, por 

consiguiente, cualquiera de las partes podrá terminar el contrato unilateralmente, en cualquier 

momento durante dicho período, sin que se cause el pago de indemnización alguna.  

 

CLAUSULASEXTA:  

 

DURACION DEL CONTRATO. 
La duración del contrato será indefinida, mientras subsistan las causas que le dieron origen y la 

materia del trabajo.  
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CLAUSULASEPTIMA:  

 

 

OBLIGACIONES DEL TRABAJADOR.  

 

a. Las establecidas en la Ley Laboral, reglamento interno de trabajo y el cumplimiento de las 

instrucciones emitidas por el Empleador en transcurso del desarrollo del Contrato Laboral.  

b. Suscribir el acuerdo de Confidencialidad determinado por El Empleador. 

c. No ejercer actos de Competencia desleal frente al Empleador. 

d. Respetar los sitios de trabajo asignados por El Empleador, cumpliendo con las directrices de 

dichas Empresas.  

e. Tener una excelente presentación personal.  

d. Cumplir con los horarios estipulados por El Empleador para desarrollar las funciones con los 

CLIENTES.  

 

CLAUSULA OCTAVA 

 

BENEFICIOS EXTRALEGALES.  
El  Empleador podrá reconocer beneficios, primas, prestaciones de naturaleza extra legal, lo que 

se hace a título de mera liberalidad y estos subsistirán hasta que el Empleador decida su 

modificación o supresión, atendiendo su capacidad, todos los cuales  se otorgan y reconocen, y el 

trabajador así lo acuerdan sin que tengan  carácter salarial y por lo tanto no tienen efecto 

prestacional o incidencia en la base  de aportes en la seguridad social o parafiscal en especial éste 

acuerdo se refiere a auxilios en dinero o en especie, primas periódicas o de antigüedad o en 

general beneficios de esa naturaleza los que podrán  ser modificados  o suprimidos  por el  

Empleador de acuerdo con su determinación unilateral tal como fue otorgado. 

 

CLAUSULA NOVENA 

 

DESCUENTOS: 

El Trabajador autoriza para que el Empleador descuente cualquier suma de dinero que se cause 

dentro de la existencia y terminación del contrato de trabajo ya sea por concepto de préstamos, 

alimentación a bajo costo,  bonos de alimentación, vivienda, utilización de medios de 

comunicación, aportes bienes dados a cargo y no reintegrados, u otros que se presenten en 

ejercicio de la labor que desarrolla.  Este descuento se podrá realizar de la nómina quincenal o 

mensual o  de las prestaciones sociales, indemnizaciones, descansos o cualquier beneficio que 

resulte con ocasión de la existencia o terminación del contrato por cualquier motivo.  

 

CLAUSULADECIMA  

 

MODIFICACIÓN DE LAS CONDICIONES LABORALES.  

 

El Trabajador acepta desde ahora expresamente todas las modificaciones determinadas por el 

Empleador, en lo referente  a sus condiciones laborales, tales como la jornada de trabajo, el lugar 

de prestación de servicio, el cargo u oficio y/o funciones y la forma de remuneración, siempre que 
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tales modificaciones no afecten su honor, dignidad o sus derechos mínimos ni impliquen 

desmejoras sustanciales o graves perjuicios para él, de conformidad con lo dispuesto en la ley. 

 

CLAUSULADECIMA SEXTA:  

 

EFECTOS.  
El presente contrato reemplaza en su integridad y deja sin efecto cualquiera otro contrato, verbal o 

escrito, celebrado entre las partes con anterioridad, pudiendo las partes convenir por escrito 

modificaciones al mismo, las que formarán parte integrante de éste contrato. 

 

 

 

El Empleador     El Trabajador 

 

 

____________________________ 

Testigo 
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Anexo 10 

HOST Soluciones Tecnológicas 
Calle 35 # 81-63 TEL: 5831482 / 4142573 / 5831482 

Nit: 900602630-9 

 

 
Medellín  21 de Septiembre de 2013 
Señores 
LOVELY PETS 
 
COTIZACIÓN 

 
Instalación de Windows 7 Ultimate y Software Básico actualizado, como lo es Microsoft Office  
2013, Adobe Reader XI, Winrar, Avast Pro Antivirus entre otros. La instalación de sistema 
Operativo y programas tiene un costo de $55.000 más IVA por cada equipo sin garantía.  
Estaremos atentos a su respuesta e inquietudes. 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 3 SONY $1.029.000+FLETE 

****HOST Soluciones Tecnológicas S.A.Sgarantiza el cumplimiento, la eficacia y la responsabilidad para 
cualquiera de los servicios que desee recibir.Cualquier información adicional con gusto le será 
suministrada. 
 
 
 
 
Cordialmente, 
 
 
 
 
ANDRES FELIPE DE LA OSSA C 
HOST Soluciones  Tecnológicas S.A.S. 
Departamento Técnico 
Tel: 5831482 / 318 826 76 28 
Andres.delaossa@hostsoporte.com 
 

Venta, mantenimiento y  reparación de computadores, 
impresoras y redes 
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Fuente: http://www.lejanias-

meta.gov.co/documentos/formularios/Formulario_Matricula_Registro_Industria_Comercio.jpg 

  

http://www.lejanias-meta.gov.co/documentos/formularios/Formulario_Matricula_Registro_Industria_Comercio.jpg
http://www.lejanias-meta.gov.co/documentos/formularios/Formulario_Matricula_Registro_Industria_Comercio.jpg
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NIT 820290835-2 220W 72nd ST New York, NY 10023 (Estados Unidos)

PetsCareS.A.S@Hotmail.com Telefono: 941-47-28 Cityveterinarecare@Yahoo.com Telefono: (212) 799-7000

Batas Post-Quirurgicas Para caninos y felinos

Color : Variado

Talla: X S - X X L

Clase de embalaje: Cajas por 100 unidades

N° Cajas: 100 Und

Peso Neto Total:

Peso Bruto Total:

Referencia Cantidad

10224 10000

200 Kg

210 Kg

Vendedor : Lovely pets S.A.S

Mercancia :

Descripcion de la mercancia

Calle 48B N° 94-157 Av. Las Palmas

Precio total

17.604,80$                                                                                                  

Descripcion de la mercancia

Batas Post-Quirurgicas Para Cananinos y Felinos

CIP

Aereo

Comprador : City Veterinare Care 

Factura de venta

N°  0502 

Fecha : 23 de Julio del 2012

Fecha de Vencimiento : 90 Dias Fecha AWB

18.155,55$                                                                                                  

480,95$                                                                                                        

69,80$                                                                                                          

Flete :

Seguro:

Valor total de la operación 

FECHA :  25 Diciembre del 2011  Rango:  500-1000

RESOLUCION DE FACTURACION : N° 0721

NIT 520879521-5

Precio unidad USD

1,76$                                                                             

Forma de pago: 50 % Anticipado y 50% 90 despues de AWB

Fecha primer anticipo : 10 de Junio del 2012

Cantidad de coutas del credito :
1

Datos de la negociacion

Moneda de negociacion :

Termino de negociacion :

Modo de transporte:

Dolar Americano
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Este documento es para patentar ante industria y comercio. 
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Anexo 13 

 

Medidas costos variables de producción 

Para saber la cantidad de tela a utilizar se toma la medida del pecho ya que esta dará el largo, 

debido a que el ancho ya lo da la tela, para cada talla seria así: 

 

 Pequeña (S)= 30 CM 

 Mediana (M)= 45CM 

 Grande (L)= 53 CM 

Un metro de tela cuesta 1500 pesos, al pasarlo a centímetros queda así: 

$  1500 / 100CM = $ 15 Pesos por CM 

El hilo de la filetiadora un rollo por 200 Yardas cuesta 1200 pesos, una yarda equivale a 91.44 

CM. 

 

91.44CM – 200 Yardas = 18.288 CM 

$1200/ 18.288 CM = $0.065 Pesos por CM 

 

El Hilo de la maquina plana un rollo por 200 yardas es decir 18.288 CM cuesta $1500 pesos, es 

decir un centímetro cuesta $ 1500 / 18288 CM = $0.082 Pesos por CM 

 

La caja puede contener hasta 100 unidades, una caja cuesta $ 1500 / 100 = $ 15 Pesos por bata  

El borde elástico por 25 metros es decir 2.500 cm cuesta $ 20.000 Pesos, entonces  

$20.000/ 2500  = $ 8 pesos por CM. 
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Anexo 16 
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Anexo 17 
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Anexo 18 
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Anexo 19 
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