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1. RESUMEN EJECUTIVO

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. es un modelo de negocio disefiado para proveer
a las grandes superficies y clientes Retail de producto hecho en Asia con altos
estandares de calidad y servicio. De esta forma también se benefician los
consumidores finales puesto que reciben ventajas tales como variedad de
articulos, precios econémicos y acceso a promociones y ofertas especiales varias
épocas del afio entre otros. Este proyecto se llevara a cabo en Colombia con los
principales hipermercados iniciando con la distribucién de pequefias cantidades en
Centros de Distribucion de cada Retail, ya sea bajo el modelo de compra en firme
o bajo el modelo VMI (Inventario Administrado por el Proveedor), y de igual forma
distribuyendo en el comercio electrénico o retail on-line, méas conocidas como las
.com de cada Hipermercado. :

£Qué nos hace diferentes de los demas Proveedores de Retail?

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S., es una empresa conformada por un socio y
gerente, capacitado en experiencia liderando areas comerciales durante 10 afos y
desarrollo como vendedor profesional durante otros 8 afos, igualmente
apasionado y conocedor desde el 2007 del modelo de comercio y negociacion con
China, experto en el sector de Tecnologia (PC, Software y accesorios), Textil
(Morrales), Deportes (Bicicletas y futbol) y Productos Promocionales.

Segun el Dane, los grandes almacenes e hipermercados pertenecen a empresas
que combinan los principios que rigen a los supermercados y a las tiendas de
bodega. Sus ventas las realizan principalmente al consumidor final y funcionan
bajo el esquema de tiendas por departamento’. En este orden de idea los retail,
presentan una amplia arquitectura en sus tiendas por el hecho de vender en ellas
gran variedad de productos generando asi al consumidor final gran aceptacion ya
que estos ultimos encuentran en los grandes almacenes todo o gran parte de lo
que buscan. Siendo para HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S importante dado que
nuestros productos seran vendidos Unica y exclusivamente a los hipermercados ya
que se vendera al por mayor, productos que seran de gran aceptacion ya que
contienen, innovacion, tecnologia, y sobre todo seran amigables con el medio
ambiente.

La exigencia para los proveedores de los grandes almacenes es amplia, asi que
cada proveedor que ingresa en la distribucion de los productos debe cumplir con
estandares elevados, uno de ellos es el servicio posventa, y es ahi donde HI
ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. genera valor dado que nos enfocamos no solo en la
venta y distribucién sino en el servicio de garantia después de la venta del

L http://www.sic.gov.co/dru paI/sites/default/files/files/Estudio%20economico%20Retai|.pdf
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producto, servicio que se manejara directamente con el consumidor final, dandole
respuesta en el menor tiempo posible para generar satisfaccion no solo al
consumidor final sino al retail que vendio el producto.

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. hoy en dia es una necesidad para los retail que
desean comprar en grandes cantidades, como lo hacen directamente con las
importaciones, pero con la garantia de que el servicio postventa va a cumplir al
100% no solo para ellos como grandes superficies sino con el consumidor final
como ellos lo necesitan.

Este proyecto es el inicio de una empresa que crecera en poco tiempo y que
generara ideas grandes y valiosas, empresa que generara empleo y que con
esfuerzo progresara y llevara a cabo muchas ideas que poco a poco se van a ir
generando y desarrollando con el paso de la experiencia que se vaya tomando en
cada paso que se dé.
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2. RESENA HISTORICA

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, nace con el fin de darle solucion a los retail de
Colombia dado que ellos en sus importaciones no reciben a cabalidad el servicio
postventa ya que una parte de sus proveedores son internacionales y el servicio
de venta que generan termina en el momento en que la mercancia la colocan en
un puerto ya sea en pais de origen o en pais de destino, impidiendo asi que el
proveedor pueda darles solucion agilmente en el servicio postventa. HI ALLIANCE
COLOMBIA S.A.S, no solo tiene la capacidad de venderles como si fuera
directamente un proveedor internacional, mostrando la variedad y la calidad de
productos que hoy en dia se generan' en Asia, sino que tiene la experiencia y el
conocimiento para generar con satisfaccion un servicio postventa adecuado y apto
a las exigencias del consumidor final.

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. tiene el respaldo de un socio que con la
experiencia comercial de varios afos y las buenas relaciones con los clientes mas
la integracion de la compra y manufactura en Asia han seran las claves de éxito en
el desarrollo del negocio.

12



3. PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO EMPRESARIAL

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, ofrece comercio al por mayor y distribucion de
diferentes articulos de deporte y tecnologia principalmente orientado al mercado
de la base de la piramide, es decir se enfoca en la venta a grandes almacenes e
hipermercados, generando la confianza a los retail de la prestacion directa del
servicio postventa con el cliente final sin tercerizar ni dilatar procesos de garantia,
generando satisfaccion y cumplimiento al cliente, demostrando la certeza que le
tenemos a la calidad de los bienes que importamos de Asia y vendemos en

Colombia.
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4. ENFOQUE ESTRATEGICO

Nuestro enfoque estratégico se basa en tres (3) conceptos:

e Certeza de ser unos de los proveedores con mejores precios y calidad de
los productos.

o Distribucién organizada en cada centro de distribucion de los productos,
generando confiabilidad al cliente.

e Servicio directo de postventa con el consumidor final.

4.1 COMPONENTES DE MERCADO
4.1.1 Tipo de Cliente

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, tiene definidos a sus clientes como las empresas
del sector retail el cual es conformado por los almacenes de cadena y los grandes
hipermercados donde se le ofrece adicional a la comercializacion de los productos,
el servicio completo de postventa a sus clientes finales.

4.1.2 Segmentacién de Mercado
Tipo de Segmentacion del Mercado

e Perfil Geografico - Demografico:

Empresas del sector retail, ubicadas en Colombia, que estén dispuestas a que Hl
ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, comercialice los productos en cada centro de
distribucion y cubra la garantia directamente al consumidor final.

e Perfil Psicografico
Empresas del sector retail que tengan conciencia de la importancia de cumplirle al
cliente en cuanto a calidad, precio y postventa.

4.1.3 Estudio de Mercadeo.

Un informe de la organizacién Mall & Retail? explica que los nueve principales
almacenes por departamento facturaron $5,9 billones en el 2014, lo que

¢ http://www.dinero.com/empresas/articuIo/ripIay-cerro—sus-operaciones-en-colombia-en—2016-luego-de-
la-polar/219554
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representa un incremento del 11.4% con respecto al ejercicio anterior.
Indicandonos asi que el sector retail constantemente se encuentra en crecimiento
y esto solo indica que estos grandes almacenes son capaces de aprovechar las
economias de escala y entendieron claramente las nuevas reglas de juego donde
prima el servicio, la calidad y el precio que viene exigiendo el consumidor final
diariamente.

De acuerdo con el ultimo indice Global del Desarrollo del Retail®, Colombia se
encuentra en el puesto 18 entre los paises mas recomendables para el
crecimiento del retail en Latinoamérica, después de Brasil, Chile y Uruguay.

Indicandonos lo anterior que siendo proveedores de los grandes almacenes y
respondiendo en cuanto a calidad, precio y servicio postventa podemos crecer
empresarialmente ya que tenemos estamos dentro de un sector ampliamente
estable.

4.1.4 Descripcion del Producto

A continuacién, se realiza una descripcion de las caracteristicas en la
comercializacion de los productos a distribuir por HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.

Figura 1 Descripcion del Producto

PRODUCTO CARACTERISTICAS

BASICO Distribucién y entrega de los productos

Entregar en el menor tiempo posible, con las cantidades
ESPERADO | solicitadas en las érdenes de compra y con la calidad del
producto.

Los proveedores de los grandes supermercados entregan en
REAL un solo CEDI (Centro de Distribucion) y no generan el
adecuado servicios postventa.

3 El {ndice mide el desempefio de varios paises en la capacidad de crecimiento del comercio minorista, en
funcién de ciertas variables macroeconémicas y microeconémicas. El estudio incluye variables que miden el
éxito de las economias hoy en dia y también otras que muestra el potencial de las mismas.
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AUMENTADO

Ofrecer la distribucién de los productos en los diferentes
CEDIs del pais, con las cantidades necesarias, con la mejor
calidad y a muy buenos precios, generando también un
servicio postventa directamente a los consumidores finales.

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S. 2016

4.1.5 Canales de Distribucion.

o Visitas y programacion de reuniones con los gerentes de los departamentos de
compras de cada hipermercado, para darles a conocer los productos préximos

a importar.

e Asistencia y Participacion en Ferias Empresariales que se realicen en
Colombia o en China.

e Publicaciones en nuestras paginas Web, y en nuestros canales como
Instagram y Facebook.

4.1.6 Publicidad

Para dar a conocer nuestros productos ya que todos son marcas propias
fabricadas en China, generaremos diferentes piezas publicitarias tales como:

Portafolio de productos expuesto en nuestros canales web, como
pagina web, Instagram y Facebook. Ver anexos

Papeleria corporativa (tarjetas, membretes, sobres y demas que
hagan falta para posicionar nuestra marca). Ver anexos

Piezas publicitarias en las diferentes revistas de cada
hipermercado.

Piezas publicitarias en las diferentes paginas web de las grandes
superficies. Ver anexos

4.1.7 Planeacion Estratégica

El objetivo de la planeacién estratégica es buscar ideas que ayuden a hacer un
producto con éxito al mercado, planea a futuro los medios que le ayuden a salir
adelante en el mercado.

16



La planeacién estratégica esta ligada a tres factores u objetivos principales que

son:

PLANEACION: Saber dénde o especificamente se va a ubicar el
lanzamiento de los productos, saber si el sector donde se ubicara es un
sector prospero. De acuerdo a este item, HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.,
tiene planeado realizar el lanzamiento de sus productos en las reuniones
realizadas con cada gerente de compras antes de importarlos para que
cuando ya se encuentren en puerto colombiano el 70% de la mercancia ya
se encuentre vendida y asi ahorrar en costos de bodegaje y programar con
anticipacion la distribucion de los productos.

EJECUCION: Si la planeacion funciona se lleva a cabo el segundo paso que
es la ejecucion en la cual nos damos cuenta si todo funciona como se
esperaba. La ejecucion se llevara a cabo cuando tengamos las ordenes de
compra y la mercancia ya se encuentra en Colombia y nacionalizada lista
para ser distribuido como cada hipermercado lo haya solicitado, una vez
entregado se procede a iniciar la espera de las posibles garantias que se
generen.

CONTROL: Este tercer factor es darnos cuenta si en realidad la planeacion
y la ejecucién dieron resultado y vigilar que sigan en perfecto estado. Este
control es uno de los valores agregados que HI ALLIANCE COLOMBIA
S.A.S, como empresa comercializadora ofrece a sus clientes, y consiste en
que antes, durante y después de la venta, se mantendra un estricto
seguimiento y control sobre el servicio de alistado, de distribucion y de
postventa.

4.1.8 Competencia del Mercado

o Directa: Empresas importadoras que le venden a las grandes superficies
como por ejemplo CONTINENTE S.A, sin embargo, ellos no prestan el
servicio completo de postventa.

e Indirecta: Todas las micro, pequefias y grandes empresas que le venden
a las grandes superficies

41.9 Costo

Para este punto, se tendra en cuenta la investigacion de mercados que se
realizara, para conocer cuales son las percepciones de los clientes y cuanto
estaran dispuestos a pagar. Igualmente, se tendra en cuenta el estado del
mercado, qué precios manejan los productos similares y en general todas las
variables que influyen en que esta fijacion sea estratégica y competitiva.

17



4.1.10 Comodidad y Estabilidad

Se tendran en cuenta nuestros colaboradores, brindandoles medios de trabajo
adecuados, normas de calidad y claridad en los procesos. Con el cliente externo,
se trabajard especialmente en variables como Merchandising, dandole una
apariencia de solidez, calidad y responsabilidad a nuestro proceso de ventas.

4.1.11 Proyeccion de Ventas

De acuerdo al estudio de mercado donde HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, ha
" decidido establecer un crecimiento anual de precios del 3% y un crecimiento en
ventas amplio dado que lo que necesitamos en el primer afo es codificarnos y dar
a conocer nuestro producto para demostrar que es un producto de buena calidad y
a un muy buen precio, una vez codificados y dados a conocer iniciaremos el
proceso de consolidacion donde seradn los siguientes afios en donde se vera
reflejado la aprobacion de nuestros productos.

Tabla 1 Proyeccién de ventas HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.

ANO 1

CANTIDADES VALOR X
PRODUCTO : VENTA ANUAL

; VENDIDAS UNIDAD
Bicicletas Q1 250 338,900 84,975,000
‘Bicicletas Q6 250 538,900 134,725,000
Guantes de Futbol 1000 29,900 29,900,000
Balones de Futbol 1600 27,300 44,640,000
Parlantes 600 89,900 53,940,000

‘Gadgets 0 - -
TOTAL VENTAS : 348,180,000
ANO 2

PRCQDUCTO EANDADE N VENTA ANUAL

VENDIDAS UNIDAD
Bicicletas Q1 480 353,496 169,678,080
Bicicletas Q6 480 560,456 269,018,880
‘Guantes de Futbol 1400 31,096 43,534,400
Balones de Futbol 2000 29,016 58,032,000
Parfantes 700 93,496 65,447,200
Gadgets 700 18,800 13,930,000
TOTAL VENTAS 619,640,560
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ANO 3
; - CANTIDADES VALOR X
PRODUCTO VENTA ANUAL
VENDIDAS UNIDAD
Bicicletas Q1 700 367,636 | 257,345,088
Bicicletas Q6 700 582,874 | 408,011,968
Guantes de Futbol 1500 32,340 48,508,760
Balones de Futhol 2500 30,177 75,441,600
Parlantes 1600 97,236 97,235,840
Gadgets 1000 20,696 20,696,000
e TOTAL VENTAS 907,240,256
ANC 4
PRODUCTO N YAORX VENTA ANUAL
VENDIDAS UNIDAD
‘Bicicletas Q1 700 382,341 | 267,638,892
Bicicletas Q6 700 606,189 | 424,332,447
Guantes de Futbol 1500 33,633 50,450,150
Balones de Futhol 2500 31,384 78,459,264
parlantes 1000 101,125 | 101,125,274
‘Gadgets 1000 21,524 21,523,840
TOTAL VENTAS 943,529,866
ANO 5
PRODUCTO AN VALORX || eNTA ANUAL
j VENDIDAS UNIDAD |
Bicicletas Q1 800 397,635 | 218,107,940
Bicicletas Q6 800 630,437 | 504,349,422
Guantes de Futbol 1800 34,979 62,961,788
Balones de Futbol 2500 32,639 81,597,635
parlantes 1300 105,170 | 136,721,370
Gadgets 1200 22,385 26,861,752
‘ TOTALVENTAS : 1,120,599,507

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S 201

4.1.12 Factores Cuantitativos y Cualitativos del Segmento de Mercado.

Dada la investigacion realizada se determinaron los siguientes factores:

Figura 2 Factores Cualitativos y cuantitativos del segmento del mercado

CUALITATIVOS CUANTITATIVOS
Colombia cuenta con un amplio
Empresas del Sector Retail crecimiento en el sector Retail lo que
genera estabilidad para los
proveedores.

Fuente HI Alliance Colombia S.A.S. 2016

19




4.1.13 Costos de Marketing para la Implementacién del Proyecto.
Los costos en los que incurriremos para posicionarnos en el mercado son:

Tabla 2 Costos Publicidad

CONCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

Paginas Web 2 250,000 500,000
Administracién Redes Sociales 2 700,000 1,400,000
Piezas Publicitarias Paginas Web il 3,000,000 3,000,000
TOTAL , 4,900,000

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.2 COMPONENTE ORGANIZACIONAL

4.21 Mision

Hl ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. es una importadora que comercializa sus
productos con calidad y precios aptos, en el sector retail y en el comercio
electrénico con responsabilidad y cumplimiento, generando un agregado el cual es
el completo servicio postventa.

4.2.2 Visién

En el 2020 HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, sera una gran empresa, mas solida y
mejor capacitada para comprometerse con la distribucion de mayores cantidades
de productos y con mayor referencia de las mismas, con un amplio portafolio y con
muy buenos precios, de igual forma contara con mas modelos de negocios todos

enfocados no solo con el sector retail y comercio electrénico sino con los
distribuidores directos de los TAT.

4.2.3 Principios Corporativos
e Transparencia
e Responsabilidad
e Respeto
e Compromiso

e Cumplimiento
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e Respaldo
e Trabajo en Equipo

4.2.4 Propésitos Institucionales

e Generar felicidad a cada uno de los que pertenecen directa o indirectamente

ala empresa.

e Garantizar el cumplimiento de nuestras responsabilidades

e Cumplir oportunamente al consumidor final con el servicio de garantia,
avalando la calidad de nuestros productos y el respeto que merece cada

integrante de la cadena de valor.

4.2.5 Organigrama

Figura 3 Organigrama Hl ALLIANCE COLOMBIA S.AS.

GERENTE GENERAL

Departamento
Administrativo

Director

Departamento
Comercial

A\ 4

Y

Administrativo

Director Comercial

Director de
Mercadeo y

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.2.6 Forma de Contratacién del Personal

Publicidad

La contratacién del personal por parte de HI ALLIANCE COLOMBIA S.AS. se
realizara con contratos a términos indefinidos mediante el teletrabajo, es decir el
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colaborador labora desde su casa cumpliendo con las funciones que se le
asignen, llevando control de responsabilidades y realizando reuniones semanales
para revisar el adecuado desempefio. Empoderando al personal para la
realizacién de sus responsabilidades siendo cada uno un lider en la organizacion.

La contratacion del transporte y el bodegaje de nuestros productos se realizara
con un tercero al cual se le pegara segun el trabajo realizado.

4.2.7 Manual de funciones

Denominacion del Cargo: Gerente General

Educacion:

Titulo Profesional en areas administrativas y titulo de postgrado en la modalidad
de Especializacion o Titulo de Maestria.

Experiencia:

Cinco (5) afios de experiencia profesional especifica.

Funciones del Cargo:
v Representar Legalmente a HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S

v" Ayudar con el control de la gestién de planificar, realizar, verificar y actuar
frente a todos y cada uno de los procesos que se generen en la
~organizacion. :

v Solicitar Informacion a los diferentes departamentos.

Denominacién del Cargo: Director Administrativo

Educacion:

Titulo Universitario en Contaduria Publica y especializacién en Administracion de
Negocios

Experiencia:

Tres (3) afios de experiencia profesional especifica.

Funciones del Cargo:

v Coordinar los procesos de codificacion, recepcion de érdenes de compra,
facturacion, despacho, transporte y entrega de los productos.
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Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera

Llevar los libros contables de acuerdo con la técnica contable y los
auxiliares necesarios, de conformidad con lo establecido por la Ley.

Preparar y presentar informes financieros.

Preparar y presentar las declaraciones tributarias del orden municipal y
nacional

v Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus
correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las normas
vigentes.

v Asesorar a la en asuntos relacionados con el cargo, asi como a toda la
organizacion en materia de control interno.

v Realizar los respectivos cobros de cartera

Denominacién del Cargo: Director Comercial

Educacion:

Titulo Universitario en areas administrativas o comerciales.

Experiencia:

Dos (2) afios de experiencia profesional especifica.

Funciones del Cargo:

v Definir, proponer, coordinar y ejecutar las politicas de comercializacion
orientadas al logro de una mayor y mejor posicion en el mercado.

v Representar a la empresa en los diferentes aspectos comerciales donde se
vea la necesidad de realizar y efectuar ventas.

Autorizar descuentos promocionales en las ventas

Identificar nuevas oportunidades de negocio.

Denominacioén del Cargo: Director de Mercadeo y Publicidad.

Educacion:

Titulo Universitario en areas de disefno.
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Experiencia:

| Dos (2) afios de experiencia profesional especifica.

Funciones del Cargo:

v Definir un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos
empresariales.

v' Realizar los diferentes disefios de publicidad para la venta de los productos
de la empresa.

v' Cotizar y coordinar las diferentes promociones publicitarias.

4.3 COMPONETE LEGAL

4.3.1 Forma Juridica del Negocio

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. se creard bajo la modalidad de Sociedad
Anénima Simplificada, constituida por un socio y se acogera a la ley 1429 de 2010,
la cual permite diferentes beneficios tanto tributarios como mercantiles,
permitiendo que las nuevas empresas mientras van creciendo no se preocupen
con el 100% de varios pagos tales como Declaracion de Renta y Renovaciones de
Matricula Mercantil.

4.4 COMPONENTE FINANCIERO

4.41 Plan Inicial de Inversion HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.

La inversion inicial para la puesta en marcha de la empresa HI ALLIANCE
COLOMBIA S.A.S. tendra un capital aportado por el socio Unico de $37.0000.000
(treinta y siete millones de pesos) el cual se destinara de la siguiente manera:
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Tabla 3. Inversién Inicial HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.

INVERSION INICIAL
CONCEPTO UNIDAD VALOR TOTAL
Gastos Legales
Hut i
Camara de Comercio 3
Notarias i
Superintendencia 1
Alcaldia 1
Varios . i
Total Gastos Legales 2,000,000
Gastos de Publicidad
Paginas Web 2 250,000 500,000
Administracién Redes Sociales 2 700,000 1,400,000
Piezas Publicitarias Paginas Web 1 3,000,000 3,000,000
Total Gastos de Publicidad 4,900,000
Gastos de Oficina
Computador it 1,200,000 1,200,000
impresora 1 600,000 600,000
Telefono 1 105,000 105,000
Papeleria 1 300,000 300,000
Varios 5 70,000 350,000
Total Gastos de Oficina 2,555,000
Gastos por Servicios
Gastos de Teletrabajo 3 150,000 450,000
Salarios 8 4,500,000 | 13,500,000
Total Gastos de Servicios 13,950,000
Producto Para la Venta
Compra de Mercancia 30% 15,200,000 4,560,000
Gastos de Nacionalizacion 5,075,800
Varios 2,000,000 2,000,000
Total Compra 11,636,800
Caja | | 1,958,200
TOTAL INVERSION INICIAL 37,000,000

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

Dado que venderemos a las grandes superficies se tiene destinado del pago de
capital, el pago de Salario de tres meses ya que los almacenes de cadena,
manejan los pagos a 30 y a 60 dias asi que el pago de los colaboradores estara
cubierto por tres meses mientras se realiza el recaudo de la cartera.
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Para la compra de mercancia para la venta debemos pagar a nuestro proveedor
en China el 30% del total de la factura y el pago del 70% se realizara exactamente
a los 90 dias plazo que pudimos estipular con el proveedor siempre y cuando
cumplamos con lo pactado, en el primer momento que le quedemos mal al cliente
ya sea por un dia de demora perdemos el crédito con el Proveedor Chino.

Los Gastos de nacionalizacion comprenden: el 16% de arancel y el 15% de IVA
que se deben pagar de contado al momento de nacionalizar, los gastos incurridos
en el proceso del transporte internacional y los gastos de bodegaje se pactd con el
Proveedor de Servicios Logisticos, crédito a 45 dias.

-

4.4.2 Proyeccion de Costos Fijos

La proyeccion de costos fijos de HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S. fue establecida
por la alta direccion con una proyeccion de incremento del 3% asi como el de sus
ventas.

Inicialmente las labores que se contrataran seran de teletrabajo, de esta forma no
tendremos por lo menos dentro del primer ano gastos por arrendamientos de
oficina, solo se presentaran los gastos de bodegaje, gastos en los que
incurriremos solo cuando tengamos mercancia para la venta.

En este orden de ideas tendremos lo siguientes costos fijos:

Tabla 4. Inversién Inicial HI ALLIANCE COLOMBIAS.A.S.

PROYECCION DE COSTOS FIIOS —

CONCEPTO FIUO MENSUAL] ANO1 ARNO 2 ANO 2 ANC 4 ANO S
Gastos de Teletrabajo 150,000 1,800,000 1,854,000 1,909,620 1,966,909 2,025,916
salarios 4,500,000 | 54,000,000 | 55,620,000 | 57,288,600 | 59,007,258 | 60,777,476
Seguridad Social 1,800,000 | 21,600,000 | 22,248,000 | 22,915,440 | 23,602,903 | 24,310,930
TOTAL 6,450,000 | 77,400,000 | 79,722,000 | 82,113,660 | 84,577,070 | 87,114,382

" Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.4.3 Estructura de Salarios y Proyeccion de los Mismos
Se determinaron los siguientes salarios de acuerdo a las funciones que cada uno

ejercera las cuales se encuentran determinadas en los Manuales de Funciones.
Se realiza la proyeccién de crecimiento de los salarios en un 3%.
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Tabla 5. Estructura de Salarios y Proyeccion.

PROYECCION DE NCMINA

NOMINA MENSUAL ANO 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente y Comercial 2,500,000 | 2,575,000 | 2,652,250 | 2,731,818 | 2,813,772 | 2,898,185
Administrativo 2,000,000 | 2,060,000 | 2,121,800 | 2,185,454 | 2,251,018 | 2,318,548
Prestaciones Sociales 1,800,000 | 1,854,000 | 1,909,620 | 1,966,909 | 2,025,916 | 2,086,693

TOTAL 6,300,000 | 6,489,000 | 6,683,670 | 6,884,180 | 7,090,706 | 7,303,427

" Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

Es necesario aclarar que inicialmente se tendran dos colaboradores directos y con
prestaciones, pero poco a poco dicha‘nomina va a aumentar ya que se va a ver la
necesidad de contratar mas personal debido a que la empresa empezara a crecer
y con ella creceran las necesidades de completar los procesos adecuadamente y
para lo anterior se necesitarian mas personas para laborar con la organizacion.

4.4.4 Proyeccion de Ventas y Costos

De acuerdo a los analizado internamente por HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, el
costo de la mercancia es del 50%.

Tabla 6. Proyeccion de Ventas y Costos.

PROYECCION DE VENTAS Y COSTOS 2
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANOC 4 ANO S
VENTAS 348,180,000 | 615,640,560 | 907,240,256 | 943,529,866 1,130,599,907
COSTO 174,090,000 | 309,820,280 | 453,620,128 | 471,764,933 565,299,953

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.4.5 Flujo de Caja

En el flujo de caja de la empresa HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.. en la cual se
observa la flutuacion de efectivo proyectada que en el afio 1 los egresos son
mayores a los ingresos en $6.397.860 teniendo un faltante de dinero para dicho
afio. Sin embargo a partir del afio 2 la empresa sera capaz de solventar todos sus
costos y gastos con dineros propios.
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Tabla 7. Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA
ANO 1 ANO 2 AND 3 ARNO 4 ANO 5
Caja 1,958,200 |- 6,397,860 | 45,255,262 | 158,248,865 | 278,650,910
Ingresos 348,180,000 | 619,640,560 | 907,240,256 | 943,529,866 | 1,130,599,907
TOTAL INGRESOS 350,138,200 | 613,242,700 | 952,495,518 | 1,102,778,731 | 1,409,250,817
Costo de Ventas 174,090,000 | 309,820,280 | 453,620,128 | 471,764,933 | 565,299,953
Nomina 54,000,000 | 55,620,000 | 57,288,600 59,007,258 60,777,476
Seguridad Social 21,600,000 | 22,248,000 | 22,915,440 23,602,903 24,310,990
Gastos de Teletrabajo 1,800,000 1,854,000 1,809,620 1,966,909 2,025,916
Bodegajes 24,000,000 | 24,720,000 | 25,461,600 26,225,448 27,012,211
" Transportes 18,000,000 | 18,540,000 | 19,096,200 19,663,086 20,259,159
‘Gastos de Nacionalizacion 58,146,060 | 103,479,974 | 151,509,123 | 157,565,488 | 188,810,184
Publicidad 4,900,000 | 5,096,000 5,299,840 5,511,834 5,732,307
Impuestos = 26,609,184 | 56,146,103 58,809,963 78,002,664
EGRESOS TOTALES 356,536,060 | 567,987,438 | 793,246,653 | 824,127,821 | 972,230,851
VALOR EN CAJA - 6,397,860 | 45,255,262 | 159,248,865 | 278,650,910 | 437,019,956

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.4.6 Estado de Resultados Proyectado

El siguiente es el estado de resultados proyectado de HI ALLIANCE COLOMBIA
S.A.S, donde se puede observar que en el primer afio la empresa presentara una
pérdida de $9.856.060 dado que la empresa por ser nueva y por ser un afio donde
debe codificarse y generar varios gastos adicionales para poder entrar como
proveedor del sector retail presenta mas egresos que ingresos; pero a partir del
afio 2 y dado que ya, para este afio, los clientes conocen a HI ALLIANCE
COLOMBIA S.A.S como un proveedor cumplidor, y que se ha esmerado en
satisfacer las necesidades de los clientes, se empiezan a evidenciar mayores los
ingresos que los gastos y por ente utilidad generada en cada afio, lo que indica
rentabilidad para el proyecto.
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Tabla 8. Estado de Resultados Proyectado
' E£STADO DE RESULTADOS

AND 1 AND 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

{NGRESO

Ingresos Operacionales 348,180,000 619,640,560 907,240,256 943,529,866 | 1,130,598,907
COSTOS

Costo de Ventas 174,080,000 309,820,280 453,620,128 471,764,533 565,299,953
UTILIDAD BRUTA 174,090,000 308,820,280 453,620,128 471,764,533 565,299,353
GASTOS 183,946,060 233,057,874 284,580,423 285,052,825 330,428,243
Nomina 75,600,000 77,868,000 80,204,040 82,610,161 85,088,466
Gastos de Teletrabajo 1,800,000 1,854,000 1,908,620 1,866,909 2,025,916
Arrendamientos 24,000,000 « 24,720,000 25,461,600 26,225,448 27,012,211
Servicios 18,000,000 18,540,000 19,096,200 13,669,086 20,258,159
‘Gastos de Nacionalizacion 58,146,060 103,479,974 151,509,123 157,569,488 188,810,184
Publicidad 4,900,000 5,096,000 5,299,840 5,511,834 5,732,307
Diferidos 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS|- 5,856,060 |- 76,762,306 | 168,639,705 | 176,712,008 | 234,871,710
impuestos 34% - 26,099,184 57,337,500 60,082,083 79,856,381
UTILIDAD DEL EJERCICIO - 5,856,060 50,663,122 | 111,302,205 | 116,629,325 | 155,015,329

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

Con lo arrojado en el estado de resultados podemos generar los siguientes
indicadores que nos serviran como referencia:

Con una tasa de interés (TIO) del 30%, estamos generando un flujo de efectivo
neto (VPN) de $118.643.103 lo que nos dice que es viable el negocio y por lo tanto
vale la pensar hacer la inversion para darle continuidad a la empresa.

‘En cuanto a la tasa interna de retorno (TIR) es del 95% eso quiere decir que la
rentabilidad del negocio es del 95%, lo que es una cifra bastante favorable para

cualquier inversionista.

Tabla 9. Valor Presente Neto ¥ Tasa Interna De Retorno

TASA
2 TASA DE VALOR
ANO UTILIDAD INTERNA DE
INTERES | PRESENTE NETO
RETORNC

Inversién|- 37,000,000
1}]- 9,856,060

Sl e s 30% 118,643,103 95%
3] 111,302,205
41 116,629,925
5| 155,015,329

Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S
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4.4.7 Balance General Proyectado

De acuerdo al balance que se ha proyectado se puede observar que en el afo 1
se tenian unos activos de $43.541.800, y un pasivo de $16.397.860 el cual
corresponde al faltante en caja y a la deuda con el proveedor chino, de igual forma
se observa en el afio 1 la perdida que se presenta para ese ano, pero ya para el
afio 5 el valor de los activos ha aumentado junto con el valor de las utilidades.

Tabla 10. Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL
ACTIVO ANO 1 "ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
‘Cajay Bancos 45,255,262 | 159,248,865 | 278,650,910 | 437,013,956
Cuentas Por Cobrar 1,636,800 | 20,000,000 | 26,000,000 | 33,800,000 | 43,940,000
nventarios : 40,000,000 | 56,000,000 | 94,842,903 | 109,760,000 | 153,664,000
"TOTAL ACTIVO CORRIENTE 41,636,800 | 121,255,262 | 280,091,768 | 422,210,910 | 634,623,956
quuipo de Computo 1,905,000 1,505,000 1,505,000 1,305,000 1,805,000
TOTAL OTROS ACTIVOS 1,905,000 1,505,000 1,905,000 1,905,000 1,905,000
TOTALACTIVO 43,541,800 | 123,160,262 | 281,996,768 | 424,115,910 | 636,528,956
PASIVO
Proveedaores 10,000,000 | 14,000,000 | 18,600,000 | 27,440,000 | 38,416,000
‘Cuentas Por Pagar 6,397,860 5,254,016 | 15,950,000 | 30,854,634 | 57,502,053
Impuestos Por Pagar 26,099,184 | 57,337,500 | 60,082,083 | 79,856,381
" TOTAL PASIVO 16,397,860 | 45,353,200 | 92,887,500 | 118,376,717 | 175,774,434
PATRIMONIO
[Capital 37,000,000 | 37,000,000 | 37,000,000 | 37,000,000 | 37,000,000
‘Utilidad del Ejercicio - 9,856,060 | 50,663,122 | 111,302,205 | 116,629,925 | 155,015,329
‘Utilidad Acumulada - 9,856,060 | 40,807,062 | 152,109,268 | 268,739,193
"TOTAL PATRIMONIO 27,143,940 | 77,807,062 | 189,109,268 | 305,739,193 | 460,754,522
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO | 43,541,800 | 123,160,262 | 281,996,768 | 424,115,910 | 636,528,956

i Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S

4.4.8 Punto de Equilibrio de Acuerdo a la Proyeccion de Ventas

En el siguiente grafico se evidencia que HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.
alcanzara su punto de equilibrio en el afio 2, teniendo ingresos de $619.640.560 y
egresos de $542.878.254.
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Figura 4 Punto de Equiiibrio.

1,200,000,000

1,000,000,000

PUNTO DE EQUILIBRIO

800,000,000 S
600,000,000
400,000,000
200,000,000
ANO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 3 ANO S
INGRESO e COSTOS Y GASTOS
| AND1 ANO 2 ANO 3 ANO 4  ANOS
| INGRESQ 348,180,000 | 619,640,560 { 907,240,256 | 943,529,866 | 1,130,599,907
COSTOS Y GASTOS 358,036,060 | 542,878,254 | 738,600,551 | 766,817,858 895,728,196
Fuente Hi Alliance Colombia S.A.S
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CONCLUSIONES

De acuerdo a la realizacion del plan de negocios y los andlisis de los resultados
podemos concluir que:

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, tiene una gran oportunidad de ofrecer sus
productos en el sector Retail, ya que cuenta con buen productos y buenos
precios.

La post venta que ofrece HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, tiene gran
aceptacion en el sector de las grandes superficies.

Son pocos los proveedores que pueden entregar en cada centro de

distribucién manejando buenos precios, buena distribucion y excelente
servicio postventa en todo el pais.

La combinacion de producto y servicios es de gran importancia manejarlo
con calidad cada uno, para obtener la satisfaccion del cliente final.

Es importante planificar y realizar adecuadamente cualquier proyecto que
se quiera implementar ya que de lo anterior depende el adecuado
funcionamiento de una organizacion.

Es necesario verificar y actuar frente a las posibles mejoras que se
presenten para que HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S, pueda tener éxito en
el mercado.

HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S es un plan de negocios viable para

implementar, que crecerd y permanecera vigente en el transcurso del
tiempo.
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ANEXGCS
1. Péagina Web HI ALLIANCE COLOMBIA S.A.S.
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HI ALLIANCE
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NUESTROS CONECCION RECURSOS
SERVICIOS GLOBAL FINANCIEROS

2. Tarjetas de Presentacion.
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Hi ALLIANCE
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3. Piezas Fubiicitarias

Donde comprar?

Asmigabie con of planeia

buscar

WANOVIOS v Venta telefdnica Bogota 587 8008, Nacional 018000 958787

Hogar ¥y Decoracion . Mueblag

COMPRA ONLINE Y SIN COSTO DE DESPACHC Ot

Sueh Bicicleta plegable qi Rin 20

Sueh

Bicicleta plegable g1 Rin 20

Producto sin stock
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