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RESUMEN EJECUTIVO

Debido a la falta de disefios novedosos y de empresas y/o almacenes que se
dediquen exclusivamente a la confeccion y comercializacion de pijamas en el
municipio de Zarzal (Valle), hemos desarrollado un proyecto para determinar la
viabilidad de crear una Empresa de confecciones de pijamas en el municipio de
Zarzal valle, puede resumirse en que se busca adquirir un compromiso social ya
que mas allda de ser una empresa con animo de lucro se adquieren
responsabilidades con los miembros de la empresa, con los clientes, con el
estado, con el gremio de contadores y con la comunidad en general. Dentro de
este contexto se debe asumir la responsabilidad social actuando de manera ética
aplicando principios y valores como personas, como profesionales y como
miembros de una comunidad teniendo en cuenta las preocupaciones sociales y
medioambientales que surgen de las operaciones comerciales de todo tipo de
negocios y en este caso implicaria operaciones de industria y comercializacion de
pijamas; el objeto social es confeccionar y producir unos novedosos Yy
econdémicos disefios de pijamas que puedan estar al alcance de cualquier estrato
social pero en especial a los extractos 1,2, y 3 en municipio de Zarzal Valle no
obstante es importante tener en cuenta que para llevar a cabo este Proyecto de
Creacién de Empresa se requiere gque la organizacion tenga una interaccion y
relacion armonica con sus diferentes grupos de interés que debe estar basada en
la equidad y lo que se considera justo tanto para los miembros internos y externos
de la empresa como para los clientes.

La cantidad de productos a producir estd determinada tanto por la demanda
presente como por la futura, la calidad y cantidad de los insumos, la tecnologia y
los equipos el financiamiento, y el personal adecuado encaminado al buen
funcionamiento de la empresa.

El mercado se caracteriza generalmente por su decision de compra basada en la
calidad, precio y exclusividad del producto, son aquellas necesidades, exigencias
y creencias del consumidor las que constituyen un factor importante y
determinante de los productos que se van a ofrecer, con son el sexo, edad,
condicion econdmica, motivos y frecuencia de compra entre otros.

Aunque es dificil posicionarse en un mercado donde los competidores estan muy
bien colocados asi con frecuencia se tendran que enfrentar situaciones como el
precio, campafnas publicitarias y promociones es indispensable que la empresa
esté preparada para afrontar y saber manejar los cambios que diariamente se
irAn creando pues el mercado se va volviendo mas complejos e impredecibles.
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De acuerdo con los resultados del ultimo Censo Econdmico Nacional, el sector
textil, confeccién disefio y moda se encuentra constituido por 5.225 unidades
productivas de las cuales el 99.5% son establecimientos Pymes. Casi el 73% de
los emprendimientos sectoriales desarrollan sus actividades bajo formas juridicas
indelebles de tipo de Sociedades de Hecho, Colectivas o Unipersonales. La
estructura etaria sectorial muestra una distribucion tipica de las industrias con
facilidad a la entrada de negocio y que, por tanto, provoca una alta concurrencia al
desarrollo de la actividad. La orientacion exportadora que ha tenido este sector en
las dos ultimas décadas ha sido uno de los principales factores a favor de su
desarrollo. Por otro lado, la estructura laboral de este sector se caracteriza por ser
intensiva en mano de obra, en la medida en que el factor laboral representa entre
el 25% y el 30% del costo total.

Las ventajas del producto son muchas y seran aprovechadas para sobresalir como
empresa ofreciendo excelentes y variados productos que cubran los diferentes
gustos y capacidad adquisitiva del cliente, alguna de estas ventajas son que este
producto es de uso diario, gusta a la mayoria de las mujeres, cubre una necesidad
basica, algunos costos son favorables, pueden ser prendas coleccionables, tienen
gran aceptacion, tienen largo tiempo de duracion y brindan comodidad. También
algunas de estas prendas pueden ser utilizadas como conjuntos multiusos que
sirven para permanecer en casa y realizar los oficios domésticos

En la region existen gran cantidad de proveedores para las confecciones lo cual
permite identificar cudl o cuales son los mas convenientes para proveernos de
materias primas y si es posible realizar alianzas que sean convenientes a ambas
partes.

Se ha determinado cual es el monto de los recursos econémicos necesarios para
la realizacion del proyecto y cual sera el costo total de la operacién de la planta,
incluye las areas de administracion, produccion y ventas. También se determinan
una serie indicadores que son la base para la evaluacion financiera del proyecto.
Estas principales inversiones garantiza el normal funcionamiento de la empresa.
Un proyecto entonces requerira de unas inversiones diferidas, fijas, la
determinacion del capital para comprar materias primas para comenzar a producir,
tener inventarios de productos terminados, inventarios de mercancias, cartera, los
gastos administrativos, los gastos de ventas y las cuotas de amortizacion de los
créditos.
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Fuentes de financiacion:

Fuente Valor Porcentaje
Recursos propios $ 30.000.000 65.4
Financiado $ 7.936.200 34.6
Total inversién $ 37.936.000 100

Solicitud de inversién al Fondo Emprender Sena para financiar la puesta en
marcha de la empresa de confeccidn de pijamas

Después de calculados los precios es facil determinar cuales seran las ventas o
ingresos tanto mensuales como anuales. Si se toma el dato de presupuesto de
ventas y el dato de presupuesto de costo de venta, se va a obtener un tercer dato
que es: la utilidad bruta, es decir la utilidad que da la comercializacién de los
productos. A continuacion el cuadro Presupuesto mensual de ventas en miles de
pesos.

Precio de venta por producto:

PRODUCTO PRECIO VENTA

Pijama corta 18.000,00
Pijama capri 20.000,00
Pijama larga 23.000,00
Vestido dama 16.500,00
Vestido nifia 15.500,00

El resultado obtenido representa las ventas necesarias para que la empresa opere
sin pérdidas ni ganancia; si la empresa obtiene unos ingresos por concepto de
ventas de $ 121.862.000, y unos costos fijos de $63.900.000 y los costos
variables $24.938.020; lo que indica que el nivel de ventas para no ganar ni perder
debe ser $ 80.352.870.

De las ventas totales el 74% es empleado para el pago de los costos fijos y
variables y el 26% es la utilidad neta que obtiene la empresa.

En el estudio econdmico del proyecto se determina las utilidades del periodo
durante los primeros cinco afios de la empresa y se concluye que la inversion
inicial se podra recuperar en los dos primeros afios de funcionamiento de la
empresa; el primer afio se obtendra una utilidad de $ 18.020.000 y el segundo afio
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$ 23.405.000, lo cual se convierte en una razbn mas para determinar que la
creacion de la empresa de confeccidn de pijamas es viable.

La Tasa Interna de Retorno es igual a 90% mientras que el costo de oportunidad
es 19,48% por lo que se puede concluir que el proyecto es viable porque la TIR es
mayor que el costo de oportunidad.

Variable Situacion Reduccion Reduccion Reduccion
Actual del 10% en del 10% en  del 10% en
precios unidades costos
TIR % 90 55 72 79
VPN $ 71.843.000 29.326.000 46.073.000 71.117.000
Rel: B/IC Veces 1.33 1,22 1,34 1,36
CPPC % 19,48 19,48 19,48 19,48

El estudio de mercado ha sido una herramienta 6ptima dentro de la investigacion,
ya que permitié identificar los clientes potenciales con sus gustos y preferencias, y
conocer aspectos como la frecuencia de compra, la disposicion de pago y algo
muy importante el porcentaje de aceptacion de 94% lo que permite a la empresa
incursionar en el mercado y otro aspecto favorable es que en el municipio de
Zarzal (V) no existen empresas de confeccion de prendas de dormir, tan solo se
comercializan diferentes marcas de pijamas lo que abre las posibilidades de que la
empresa Angeles pueda posicionarse y expandirse en el sector.

Después de hacer un analisis del entorno que permiti6 conocer aspectos
econdémicos, politicos, sociales, demograficos y culturales que influyen en la
creacion de esta empresa, asi como dentro de realizacion de la investigacion
del estudio de mercado, del estudio técnico, del estudio econémico y legal
podemos concluir que la realizacion de este proyecto es viable ya que incluye
todos y cada uno de los componentes necesarios para la puesta en marcha de
esta empresa.
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INTRODUCCION

Industria textil es el nombre que se da al sector de la economia dedicado a la
produccion de ropa, tela, hilo, fibora y productos relacionados. A este sector
pertenece las confeccion de prendas de vestir y en este caso las pijamas y todo lo
relacionado con prendas para dormir.

Los textiles son productos de consumo masivo que se venden en grandes
cantidades. La industria textil genera gran cantidad de empleos directos e
indirectos, tiene un peso importante en la economia mundial, por lo cual se
considera que el desarrollo de este proyecto contribuird con el progreso del
municipio de Zarzal (Valle), en la busqueda de soluciones para la crisis econémica
gue vive no solo el municipio sino la nacion en general.

En nuestro municipio existe una gran diversidad de comercio de ropa pero por
razones como la falta de estilos novedosos y llamativos, el precio y en algunos
casos la calidad, se observa que muchas personas se desplazan hacia las
ciudades mas cercanas para realizar sus compras de ropa y mercancias en
general. Situacién que afecta desfavorablemente la economia del municipio y en
consecuencia de ello, también afecta la calidad de vida de los Zarzalefios en
particular la de los comerciantes y todos los que intervienen en este sector, puesto
que disminuyen las ventas y los ingresos de los vendedores, entre otras,
generando muchas situaciones de estancamiento econémico que se convierte en
un circulo que afecta a toda la poblacién de una manera u otra.

Cuando se presenta esta situacién de crisis o recesion econdmica la sociedad ya
no consume en la misma proporcion y al disminuirse el consumo las empresas se
guedan con un inventario que nadie quiere comprar, provocando el colapso del
sector empresarial, llevando al despido de miles de trabajadores e inclusive al
cierre de muchas empresas. Todas estas consecuencias son las que deben
evitarse y una muy buena opcién es la generacion de empleo a traves de la
creacion de empresa.

La Universidad del Valle en las modalidades de graduacion brinda la posibilidad de
llevar a cabo un Proyecto de Creacion de Empresa lo cual se convierte en una
gran oportunidad para la consolidacion en el mundo empresarial y también abre
puertas para mejorar la calidad de vida de muchas personas que se podran
vincular en la puesta en marcha del negocio ya sea directa o indirectamente. Hay
muchos aspectos relacionados con el tema de los beneficios para todos los
agentes que pueden intervenir en la Creacion de la Empresa de confecciones,
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pero pueden resumirse en que la empresa adquiere un compromiso social ya que
mas alla de ser una empresa con animo de lucro se adquieren responsabilidades
con los miembros de la empresa, con los clientes, con el estado, con el gremio de
contadores y con la comunidad en general. Dentro de este contexto se debe
asumir la responsabilidad social actuando de manera ética aplicando principios y
valores como personas, como profesionales y como miembros de una comunidad
teniendo en cuenta las preocupaciones sociales y medioambientales que surgen
de las operaciones comerciales de todo tipo de negocios y en este caso implicaria
operaciones de industria y comercializacion de pijamas; el objeto social es
confeccionar y producir unos novedosos y econdémicos disefios de pijamas que
puedan estar al alcance de cualquier estrato social lo que requiere que la
organizacion tenga una interaccion y relacion arménica con sus diferentes grupos
de interés que debe estar basada en la equidad y lo que se considera justo tanto
para los miembros internos y externos de la empresa como para los clientes.

Por medio de este trabajo y con el programa de investigacion se quiere dar a
conocer los aspectos por los cuales se cree que esta idea de negocio, basada en
la creacion de una empresa (confeccidén de pijamas) es viable, dando a conocer
las debilidades vy fortalezas del producto en el mercado y también se pretende
demostrar que el desarrollo de la nueva empresa cumple con las exigencias del
publico supliendo sus requerimientos por un buen precio.
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1. ANTECEDENTES

En el municipio de Zarzal (Valle) no se ha establecido ninguna empresa de
confeccion dedicada exclusivamente a la linea de pijamas. Pero se encuentran los
siguientes proyectos relacionados con la confeccidon y la comercializacion de
prendas:

» “Desarrollo de la Capacidad Empresarial
Confecciones Intimidad”

Elaborado por: Raul Arturo Barbosa Quintero
Universidad del Valle

Sede Zarzal

2004

> “Desarrollo de la Capacidad Empresarial para una Empresa Productora y
Comercializadora de Bisuteria y Prendas decoradas”

Elaborado por: Maria Eugenia Marin Carvajal, Ana Haidivis Rubio Ruiz
Universidad del Valle

Sede Zarzal

2007
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2. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Debido a la falta de disefios novedosos y de empresas y/o almacenes que se
dediquen exclusivamente a la confeccion y comercializacion de pijamas en el
municipio de Zarzal (Valle) las personas tienen que trasladarse a ciudades
cercanas para realizar sus compras de ropa y mercancias en general algunas de
estas ciudades son: Tulua (Valle), Santiago de Cali (Valle), Cartago (Valle) y
Pereira (en el departamento de Risaralda). También se desplazan a municipios
aledafios en busca de los productos de su preferencia lo que incrementa el valor
del producto por el costo que se asume al desplazarse de un lugar a otro, dinero
gue deberia ser invertido en el municipio.

Por las mismas circunstancias los consumidores también se han limitado a los
disefios y a las ofertas de las marcas que comercializan por medio de catalogos
que también en muchas ocasiones tienen un alto costo. En las ventas por
catdlogos las personas no tienen la posibilidad de adquirir el producto que
realmente quieren ya que no hay opcién de inspeccionar la calidad de la tela, los
terminados, las medidas y en muchas ocasiones es la empresa la que determina
la combinacién de los colores por lo que en algunos casos el cliente queda
insatisfecho y sin opcion de retractarse de la compra.

La preferencia de los consumidores por los disefios y las mercancias que
adquieren en otros municipios y ciudades y por medio de catalogos conllevaran a
gue las ventas se reduzcan dia tras dia; esta situacion trae como consecuencia el
desempleo, poca circulacion de dinero, inconformidad en las personas, reduccion
en los ingresos de las personas que intervienen en el comercio de ropa y otros
articulos dentro del municipio y un desmejoramiento de la calidad de vida de la
comunidad, puesto que se observa que el sustento diario de muchas familias
depende de la actividad del comercio, es decir, si hay menos ventas, hay menos
utilidades y se dispone de menos dinero y en consecuencia algunas de las
necesidades basicas de esas familias no se pueden cubrir.

Se busca adelantar un proyecto con cambios radicales en busca de soluciones
para la crisis econdmica que atraviesa el municipio pues no solo se generaria
empleo sino que también se trataria de implementar un modelo de confeccion y
comercializacion propio del municipio, mejorando la imagen del comercio
Zarzalefio y a la vez trabajando porque la comunidad vuelva a tener sentido de
pertenencia y contribuyan con el progreso econémico y social de Zarzal.
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El desarrollo del proyecto girara en torno a la creatividad en lo que se refiere a la
mezcla de colores y estilos y a la innovacion de disefios que estaran inspirados
en multiples imagenes y formas armoniosas buscando responder a las
necesidades y preferencias de los clientes. Lo cual se lograr4 con los resultados
que arroje el proceso investigativo; inicialmente con los datos que se adquieren en
el estudio de mercado, ya que nos permitira analizar minuciosamente el sector, las
posibles barreras y la competencia a la que se enfrentara el nuevo producto y
poder tomar ventaja de ello; posteriormente se realizardn los estudios técnico,
administrativo y econdmico-financiero que conllevaran a determinar la viabilidad y
la factibilidad de crear la nueva empresa de confeccion de pijamas y de esta
manera poner en marcha el proyecto buscando contribuir a la soluciéon de un
problema econdémico y social al que se enfrenta la poblacion zarzalefia.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Qué viabilidad existe para crear una empresa de confecciébn de pijamas para
estratos 1,2 y 3 en el municipio de Zarzal (Valle) en el afio 20117
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3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad econdmico-financiera para crear una empresa de
confeccion de pijamas para los estratos 1, 2 y 3 en el municipio de Zarzal (Valle)
en el afio 2011.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

» Evaluar la situacion actual del sector utilizando el direccionamiento estratégico y
el estudio del entorno.

» Realizar un estudio de mercado que permita determinar su viabilidad en el nivel
de aceptacion de las confecciones de pijamas.

» Elaborar un estudio técnico que permita establecer el riesgo econémico y
técnico de crear una empresa de confeccibn de pijamas que sustente su
factibilidad.

» Elaborar un estudio administrativo para determinar la estructura organizacional
de la nueva empresa de confeccion de pijamas que determine su viabilidad.

» Realizar un estudio legal para conocer las condiciones y requisitos de la
creacion de la empresa de confeccidon de pijamas que evalle su factibilidad.

» Realizar un estudio econémico-financiero para conocer la viabilidad econdémica
y financiera de la empresa de confeccion de pijamas.
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4. JUSTIFICACION

4.1 EMPRESA

El progreso de una comunidad es responsabilidad de todos y cada una de las
personas que hacen parte de ella, de alli surge la necesidad de buscar alternativas
y proyectos que contribuyan con el mejoramiento de la calidad de vida de los
habitantes del municipio de Zarzal por lo que se considera que se ha optado por
crear una empresa que traerd beneficios econdmicos y serd un modelo de
superacion y emprendimiento en la comunidad.

Los productos seran el claro reflejo de la mision como empresa. Que es la de
“diferenciarse con modelos exclusivos, innovadores, originales, con telas de alta
calidad y precios que se ajustan a la capacidad de adquisicion de los diferentes
estratos sociales”.

4.2 SOCIAL

Ante la crisis econdmica que se vive a nivel general en el municipio por multiples
razones se debe inicialmente volver a creer en la gente de la region, en que son
capaces de superarse y asumir nuevos retos, el municipio cuenta con gran talento
humano, diversidad cultural, un importante sector industrial y con gente con una
gran creatividad y motivacion; razones importantes para trabajar por el progreso
del municipio.

Para la empresa el capital mas importante sera su gente; es importante identificar
en cada una de las personas que intervienen interna o0 externamente las
habilidades, cualidades o experiencias que poseen y puedan ser aprovechadas en
beneficio de la empresa y de las mismas personas.

4.3 AUTORES

La Universidad del Valle en la culminacion de su Programa Académico requiere

gue se cumpla con un ultimo logro para optar al titulo de Contador Publico y ofrece

varias modalidades de graduacion como son: las pruebas de suficiencia

académica, las monografias, practica empresarial y creacién de empresa que son

requisito fundamental en la etapa final de la carrera profesional y al mismo tiempo
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orienta a los estudiantes para que opten por la opcion que consideran mas
conveniente; en este caso se ha optado por la creacibn de empresa porque
desarrollando este proyecto se puede aplicar los conocimientos adquiridos durante
toda la carrera tanto tedricos como practicos y se tiene la oportunidad de ingresar
al mundo empresarial y emprender un proyecto de grado que se convertird en un
proyecto de vida profesional en donde las nuevas Contadoras Publicas se podran
mostrar como profesionales independientes.

4.4 MEDIO AMBIENTE

Los consumidores de hoy en dia se enfrentan a una serie de productos y servicios
cuyos productores compiten entre si por que su producto sea el escogido, dejando
a un lado el compromiso que tiene la humanidad con la conservacion del medio
ambiente, pues no comprenden que el disefio y proceso de fabricacion de
cualquier producto afecta el medio ambiente. Solo cuando toman conciencia de
ello pueden tomar decisiones responsables en cuanto a la conservaciéon del medio
ambiente.

» Este proyecto de creacion de empresa tendra establecido desde el principio el
cumplimiento de las normas medio-ambientales que rigen para las empresas de
confeccioén de textiles.

» Otro compromiso que la empresa adquiere con el medio ambiente es el de
estudiar, analizar y verificar que tanto dafio puede causar al medio ambiente los
componentes quimicos que se utilizaran al trabajar la tela y al elaborar los
estampados.

» En un futuro, esta empresa también podria contribuir con el medio ambiente
utilizando bolsas ecolégicas o biodegradables como empaques de los productos.
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5. MARCO TEORICO

El objetivo del Marco Tedrico es el de integrar teorias, enfoques tedricos, estudios
y antecedentes en general que se refieren al problema de investigacion. Para
cumplir con este objetivo es necesario hacer mencion de definiciones y conceptos
relacionados con el tema de creacion de empresa Yy desde la perspectiva de
varios autores.

Se entiende por Empresa:

El conjunto de recursos humanos, tecnolégicos Yy financieros que se conjugan para
la creacién, elaboracion y comercializacion de bienes o servicios”... la empresa se
constituye por una serie de pequefias partes que interactdan entre si por medio de
procesos los cuales transforman la materia prima en un bien o un servicio... “se
puede afirmar que la empresa moderna es, en realidad una extension de la
especializacion y la division del trabajo que ya existia en los primeros grupos

sociales™.

Algunos tedricos conciben la empresa como un grupo de personas que trabajan
ordenadamente con el fin de llegar a una meta comun y para llegar a esta hay que
realizar una division coherente del trabajo, es decir, las empresas son un conjunto
de recursos limitados que mediante un orden y determinados procesos ya
establecidos, transforman la materia prima en un bien o servicio.

El Plan de Negocios es:

Un documento que se utiliza para analizar, evaluar y presentar un proyecto
comercial. Con él se analizan las alternativas para llevar adelante un negocio,
evaluando la factibilidad técnica (¢puede hacerse?), EconOmica (¢dara los
resultados esperados?) y financiera (¢ existen los recursos necesarios?). Se utiliza
también durante la puesta en marcha para guiar las operaciones. El plan de
negocios resume las variables producto o servicio, produccion, comercializacion,
recursos humanos, costos, resultados y finanzas®.

! CHIAVENATO, Idalberto. Iniciaciéon a la Administracion. Colombia: Editorial McGraw- Hill, 1993.
. 160.
gTERRAGO, Danila; LECUONA, Maria Laura. Mercado /DINERO. Bogota: Grupo Editorial Dinero,
2002.
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5.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Es fundamental incluir en el Plan de Negocios el direccionamiento estratégico y el
analisis del entorno en el cual se incluyen los resultados del analisis y la
investigaciéon del mercado en el que se operara, un andlisis de fortalezas y
debilidades de la empresa y de las amenazas y oportunidades que se presentan
en el entorno, y Vision y Mision del negocio.

Misién organizacional: en el fondo toda organizacién se crea para cumplir la
finalidad de ofrecer un producto o un servicio a la sociedad. La mision representa
esta finalidad o propoésito. En otras palabras, la Mision es la razén esencial de ser
y existir de la organizacion y de su papel en la sociedad. La Mision de la
organizacién no es definitiva ni estética, pues experimenta cambios a lo largo de la
existencia de la organizacion®.

Vision organizacional: mientras la Mision se refiere a la filosofia basica de la
organizacioén, la Vision sirve para mirar el futuro que se desea alcanzar. La vision
es la imagen que la organizacion define respecto a su futuro, es decir, de lo que
pretende ser. Muchas organizaciones exponen la vision como el proyecto que les
gustaria ser dentro de cierto periodo; por ejemplo, cinco afios. De esta manera, la
Mision organizacional indica cuéles son los objetivos que deben alcanzarse en los
proximos cinco afios, para orientar a sus miembros en cuanto al futuro que la
organizacién pretende transformar®. El concepto de visién remite necesariamente
al concepto de objetivos organizacionales

Objetivos organizacionales: toda organizacién pretende alcanzar objetivos. Un
objetivo organizacional es una situacion deseada que la empresa intenta lograr, es
una imagen que la organizacion pretende para el futuro. Al alcanzar el objetivo, la
imagen deja de ser ideal y se convierte en real y actual, por lo tanto, el objetivo
deja de ser deseado y se busca otro para ser alcanzado.

Objeto social: por este término se entiende la descripcion de las actividades
productivas y comerciales que la organizacion desarrolla para cumplir con la
mision. Generalmente el objeto social esta definido en la estructura de constitucion
de la empresa.

8 CHIAVENATO, Idalberto. Administracion Proceso Administrativo. 3 ed. Colombia: Editorial

McGraw- Hill, 2002. p. 49.
4 Ibid., p. 50.
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El Codigo de Comercio define el objeto social como: “la actividad o negocio de la
sociedad haciendo una enunciacion clara y completa de las actividades
principales. Sera ineficaz la estipulacion en virtud de la cual el objeto social se
extienda a actividades enunciadas en forma indeterminado o que no tengan una
relacién directa con aquel®.

Propdsito estratégico: es la intencion o ambicién organizacional por desarrollar
una posicion de liderazgo deseada, estableciendo criterios organizacionales,
direccionamiento en las actividades y manteniendo la motivacion de todos los
agentes que intervienen en el desarrollo del objeto social.

Valores fundamentales: ninguna actividad est4 exenta de valores, consciente o
no, es decir, la ética, la moral y los sistemas de creencias sociales y culturales
estan implicitas en todas las actividades de la organizacion; es de anotar que las
actitudes se consideran reveladoras del sistema de valores de una organizacion
aun cuando puede verse influenciado por la actitud o idea de un individuo en
particular.

El Plan de Negocios deberia incluir un Benchmarking de la competencia: es
decir, una plantilla con los competidores mas importantes.El benchmarking permite
establecer cuédles son los estandares de la industria, cuales son las ventajas
competitivas de cada empresa, cuales las barreras de entrada y cudles las
barreras de salida.

El benchmarking suele realizarse también con las empresas que, si bien no
participan del mismo mercado, tienen factores de éxito similares (atencion,
clientes, logistica, imagen, manejo de proveedores, etc.).

De acuerdo con la evaluacién gue se realice, se determina si es factible convivir
con la competencia y si es necesario neutralizarla o si algin competidor puede
transformarse en socio a través de fusién o alianzas estratégicas.

La variable competencia es una de las menos controlables y una de las mas
influyentes en el desarrollo del negocio. Para contemplar diferentes, escenarios,
pueden elaborarse planes de contingencia. Sin embargo, dado que la cantidad de

® COLOMBIA. DECRETO, LEYES. Cddigo de Comercio. Bogota: Editorial Temis, 2002. Capitulo II.
Art. 110, Numeral 4.
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escenarios posibles es infinita, ningin plan de contingencias sera capaz de
contemplar todas las reacciones y estrategias de la competencia. Por ello, el plan
de negocios no debe ser estatico sino que debe utilizarse para monitorear la
realidad y debe modificarse a la par de los cambios del mundo.

Idalberto Chiavenato considera que: La administraciéon “Es interpretar los
objetivos propuestos por la organizacion y transformarlos en accion
organizacional, a través de la planeacion, la organizacion, la direccion y el control
gue son las funciones del administrador, es decir, el proceso administrativo; este
proceso debe ser realizado en todas las areas y niveles de la organizacién con el

fin de alcanzar tales objetivos de la manera méas adecuada a la situacién™.

Chiavenato define Ambiente como: “Todo aquello que envuelve externamente
una organizacion o un sistema en el contexto dentro del cual una organizacion
esta inserta. Como la organizacion es un sistema abierto, mantiene transacciones
e intercambio con su ambiente; esto hace que todo lo que ocurre externamente
con el ambiente tenga influencia interna sobre lo que ocurre en la organizacion’.

El ambiente es extremadamente variado y complejo; las empresas viven en un
mundo humano, social, politico y econdmico en constante cambio. Para
comprender mejor lo que constituye el ambiente de una empresa, es necesario
descomponerlo en dos segmentos: el amiente general (0 macroambiente), comun
a todas las empresas, y el ambiente de tarea, especifico de cada empresa (los
consumidores, los proveedores, los competidores, los grupos reguladores)®.

El ambiente general estd constituido por un conjunto amplio y complejo de
condiciones y factores externos que abarcan- e influyen — difusamente todas las
empresas. No es una entidad concreta con la cual la empresa pueda interactuar
de manera directa, sino un conjunto de condiciones genéricas imprecisas externas
a las empresas, que influyen de modo general en todo aquello que ocurre dentro
de cada empresa, en las estrategias adoptadas y en las consecuencias de las
acciones empresariales. EI ambiente general esta4 constituido por las siguientes
variables:

6 CHIAVENATO, Idalberto. Teoria general de la Administracion. Op. cit., p. 623.
7 Ibid.,p. 623.
8 CHIAVENATO, ldalberto. Administracion Proceso Administrativo. Op, cit., p. 74.
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Variables tecnolégicas: la tecnologia representa uno de los aspectos mas criticos,
debido a la profunda influencia y al fuerte impacto que ejerce sobre las empresas,
sobre su administracion y, en especial sobre sus operaciones. La tecnologia, que
involucra la suma total de los conocimientos acumulados para saber cémo
ejecutar las tareas, incluye eventos, técnicas, aplicaciones, desarrollo, etc. Su
influencia principal reside en los medios para disefar los productos, elaborarlos,
distribuirlos y aplicarlos.

Variables politicas: se derivan de la politica y los criterios de decision adoptados
por el gobierno estatal o municipal, asi como por los gobiernos extranjeros; las
tendencias ideolégicas de los gobiernos definen los rumbos de la politica
econdmica, fiscal y tributaria, del empleo, de la salud publica, la educacion, la
vivienda, el saneamiento basico del pais, etc. Que en ultimas facilitan o dificultan
las operaciones y las actividades de las empresas.

Variables econdmicas: su efecto sobre las empresas es enorme, pues determina
el volumen de las operaciones, el nivel de precios y de rentabilidad potencial, y la
facilidad o dificultad en la obtencion de los recursos basicos, los mecanismos de
oferta y la busqueda del mercado en general.

Variables legales: se refieren al contexto de leyes y normas legales que regulan,
controlan, incentivan o restringen determinados tipos de comportamiento
empresarial. Casi siempre la influencia del aparato juridico es restrictiva e
impositiva porque establece mucho mas de lo que no se puede hacer que lo que
las empresas pueden hacer.

Variables sociales: la empresa esta influenciada por el medio social y cultural en
donde se encuentre localizada. Algunas de las variables sociales que repercuten
en las actividades de las empresas son: tradiciones culturales, estructura del
presupuesto familiar de gastos, actitud de las personas frente al trabajo y a las
ideas, actitudes frente al dinero y al ahorro, etc.

Variables demogréficas: se refieren a las caracteristicas de la poblacion, su
crecimiento, raza, religion, distribucion geografica, distribucion por sexo y edad,
etc. El crecimiento de la poblacién y los cambios en la estructura de las
poblaciones deben ser considerados por las empresas en sus planes y en sus
estrategias.
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Variables ecoldgicas: Se refieren al marco fisico y natural que rodea externamente
la empresa. Las variables ecolégicas incluyen las condiciones fisicas y geograficas
(tipo de terreno, condiciones del clima, vegetacion, etc.) y la manera como el
hombre las utiliza.

Gabriel Baca Urbina define

Un Proyecto como: la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento del
problema tendente a resolver, entre muchas una necesidad humana. En esta forma
pueden surgir diferentes ideas, inversiones de diverso monto, tecnhologia y
metodologias con diverso enfoque, pero todas ellas destinadas a resolver las
necesidades del ser humano en todas sus facetas como puede ser educacion,
alimentacion, salud, entre otras.

El proyecto de inversion se puede describir como un plan que, si se le asigna
determinado monto de capital y se le proporciona insumos de varios tipos, podra
producir un bien o un servicio util al ser humano o la sociedad en general.

La evaluacion de un proyecto de inversioén cualquiera que éste sea tiene por objeto
conocer su rentabilidad econdmica y social, de tal manera que asegure resolver una
necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Solo asi es posible
asignar los escasos recursos econémicos a la mejor alternativa’®.

5.2 ESTUDIO DE MERCADO

Baca Urbina plantea que para el desarrollo de un proyecto se debe realizar un
Estudio de Mercado: con este nhombre se denomina a la primera parte de la
investigaciéon formal del estudio. Consta basicamente de la determinaciéon y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de
la comercializacion. Aunque la cuantificacion de la oferta y la demanda pueda
obtenerse facilmente de fuentes de informacion secundarias. En algunos
productos siempre es recomendable la investigacion de las fuentes primarias,
pues proporciona informacion directa, actualizada y mucho méas confiable que
cualquier otro tipo de fuente de datos.

° Baca URBINA, Gabriel. Evaluacion de Proyectos. 3 ed. Bogota: Editorial Mc Graw- Hill, 2006. p.
14.
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El objetivo general de esta investigacion es verificar la posibilidad real de
penetracion de las pijamas en un mercado determinado. El investigador del
mercado, al final de un estudio meticuloso y bien realizado podra palpar o sentir el
riesgo que se corre y la posibilidad de éxito que habra con la venta de un nuevo
articulo o con la existencia de un nuevo competidor en el mercado. Aunque hay
factores intangibles importantes como el riesgo que no es cuantificable pero que
puede percibirse; esto no implica que puedan dejarse de realizar estudios
cuantitativos; por el contrario, la base de una buena decision siempre seran los
datos recabados en la investigacion de campo, principalmente en fuentes
primarias.

El estudio de mercado también es util para prever una politica adecuada de
precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar la
primera pregunta importante del estudio:

¢Existe un mercado viable para el producto que se pretende elaborar? Si la
respuesta es positiva, el estudio continla. Si la respuesta es negativa puede
replantearse la posibilidad de un nuevo estudio mas preciso y confiable; si el
estudio realizado ya tiene esas caracteristicas o recomendable seria detener la
investigacion™®.

Metodolégicamente, cuatro son los aspectos que deben estudiarse:

» El consumidor de las demandas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

» La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

» Comercializacion del producto o servicio generado por el proyecto.

» Los proveedores y la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y
proyectados.

9 Ibid., p. 14.
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El Consumidor: la estrategia comercial que se defina tendra repercusion directa
en los ingresos y egresos del proyecto y serd influida principalmente por las
caracteristicas del consumidor y, secundariamente, del competidor.

La imposibilidad de conocer los gustos, deseos y necesidades de cada individuo
que potencialmente puede transformarse en un demandante para el proyecto,
hace necesaria la agrupacion de éstos de acuerdo con algun criterio logico. Los
criterios de agrupacion dependeran, a su vez, del tipo de consumidor que se
estudie. Se clasifican de la siguiente manera:

» El consumidor institucional: se caracteriza por decisiones generalmente muy
racionales basadas en las variables técnicas del producto, en su calidad, precio y
oportunidad en la entrega, entre otros factores.

» ElI consumidor individual: toma decisiones de compra basado en
consideraciones de caracter mas bien emocionales, como la moda, la
exclusividad del producto, el prestigio de la marca, etcétera.

La agrupacién de los consumidores, de acuerdo con algin comportamiento similar
en el acto de compra, se denomina segmentacion, la cual reconoce que el
mercado consumidor estd compuesto por individuos con diversidad de ingresos,
edad, sexo, clase social, educacion y residencia de distintos lugares, lo que los
hace tener necesidades y deseos también distintos.

La segmentacion del mercado institucional responde, por lo regular, a variables
tales como rubro de actividad, regién geogréafica, tamafio y volumen medio de
consumo, entre otras.

La segmentacion del mercado de los consumidores individuales también se
realiza, generalmente, en funcion de variables geogréficas, aunque tanto o mas
importante que éstas son las variables demogréficas, que clasifican al consumidor
segun su edad, sexo, tamafio del grupo familiar, nivel ocupacional, profesion,
religion, etcétera. No menos importante es la clasificacion por nivel de ingreso (y
su distribucién) complementado por los patrones de gasto™'.

1 sapac CHAIN, Reinaldo. Preparacion y evaluacion de proyectos. México: McGraw Hill,
2006. p. 133.
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Una ultima clasificacién es aquella que segmenta por variables psicosociolégicas,
como el grado de autonomia en la decision de compra, el grado de
conservadurismo y la clase social.

Muchas veces sera mas importante estudiar el nUmero de hogares constituidos
que la poblacion total del mercado, ya que variados productos tienen como unidad
de medida el hogar y no el individuo. Cuando el producto que se elabora es de
uso personal, como el vestuario y los comestibles, pueden ser mas importantes
las proyecciones del mercado en funcion del nivel total de la poblacion; sin
embargo, en bienes como los muebles o las viviendas, la proyeccién deberia
basarse en un indice de hogares constituidos.

La Estrategia Comercial: la estrategia comercial que se defina para el proyecto
deberd basarse en cuatro decisiones fundamentales que influyen individual y
globalmente en la composicién del flujo de caja del proyecto. Tales decisiones se
refieren al producto, el precio, la promocién y la distribucion. Cada uno de estos
elementos estara condicionado, en parte, por los tres restantes. Asi, por ejemplo,
el precio que se defina, la promocion elegida y los canales de distribucion
seleccionados dependeran directamente de las caracteristicas del producto.

A diferencia del estudio técnico, el estudio de mercado debe abarcar no soélo las
especificaciones técnicas de un producto, sino todos los atributos del mismo: su
tamafno, marca, tipo de envase, entre otros.

El precio es quizas el elemento mas importante de la estrategia comercial en la
determinaciéon de la rentabilidad del proyecto, ya que él sera el que defina, en
altimo término, el nivel de los ingresos. La definicion del precio de venta debe
conciliar diversas variables que influyen sobre el comportamiento del mercado; en
primer lugar, esta la demanda asociada a distintos niveles de precio; luego, los
precioslzde la competencia para productos iguales y sustitutos y, por ultimo, los
costos™.

La Demanda: la demanda es el nimero de productos que podrian adquirir los
consumidores actuales y potenciales. Aqui se presenta un informe de los datos
obtenidos en la encuesta aplicada, sobre el perfil del cliente, sus habitos de
consumo, habitos de compra, fines de la compra, nivel de ingresos, etc.

También se debe definir el Mercado meta o Segmento del Mercado, Tendencias
del mercado meta y Obijetivo de participacion en el mercado.

2 Ibid., p. 70.
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La cantidad demandada de un bien es la cantidad que a un consumidor le gustaria
consumir si no que realmente esta dispuesto a comprar.

La cantidad demandada se expresa como la cantidad del bien o servicio por
unidad de tiempo.

Los consumidores logran una utilidad o satisfaccion a través del consumo de
bienes o servicios. Algunos bienes otorgan mas satisfaccion que otros a un mismo
consumidor, reflejando su demanda y las preferencias que tenga sobre las
alternativas que ofrece el mercado; todo esto en el marco de las restricciones
presupuestarias que le imponen un consumo limitado.

Lo anterior obliga a cada persona a definir una combinacion de bienes o servicios
gue ha de consumir y que maximice su satisfaccion. Una variacion en los precios o
en el ingreso del consumidor modificara sus preferencias por una determinada
combinacion, porgue al subir el precio de un bien, el costo de consumir ese bien
respecto al costo de otros bienes aumenta, haciendo que los consumidores
desplacen su demanda hacia otros bienes que ahora son relativamente menos
caros.

El objetivo principal que se pretende alcanzar con el andlisis de la demanda es
determinar los factores que afectan el comportamiento del mercado y las
posibilidades reales de que el producto o servicio resultante del proyecto pueda
participar efectivamente en ese mercado.

La cuantificacién de la demanda, o sea, de la cantidad de bienes o servicios que el
mercado requiere para satisfacer una necesidad o deseo especifico a un precio
determinado, no es facil cuando no existe informacién estadistica disponible para
conocer los gustos y preferencias del consumidor*®.

La Oferta: también se llama “Analisis de la Competencia”, debo conocer mi
Competencia para averiguar si estoy mejor, igual o peor que ellos. Para ello
utilizaré un cuadro comparando mi empresa en distintos factores como NUmero
de clientes, localizacion, tipo de tecnologia, Proveedores, etc., para saber qué
Corregir, Mejorar o Mantener frente a mis mejores competidores™.

13 .
Ibid., p. 73.

4 CAMERO CAMACHO, Jesus Boanerges. Proyecto Empresarial-Plan de Negocios. SENA,

Fasciculo: Estudio de mercados .
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Mi competencia la conforma todas aquellos personas o empresas que: Ofrecen
productos o servicios iguales a los mios o que pueden reemplazarlos, porque
satisfacen las mismas necesidades.

La cantidad ofrecida de un bien es la cantidad que los productores esta dispuestos
a vender en un periodo dado a un precio en particular. La cantidad ofrecida no es
la que a una empresa le gustaria vender, sino la que en definitivamente esta
dispuesta a vender.

Sin embargo, la cantidad ofrecida no es necesariamente igual que la cantidad que
en realidad se vende si los consumidores no quieren comprar la cantidad que una
empresa tiene pensando vender, los planes de venta de la empresa se veran
frustrados.

Se entiende por Investigacién de mercado: “La reunion, registro y analisis de
todo los datos sobre problemas relacionados con la transferencia 'y venta de
productos (bienes o servicios) del productor al consumidor”. Una investigacién de
mercados busca esencialmente “Capturar informacion” para tener un conocimiento
completo de un numero de consumidores, su ubicacién, tendencias de compra,

habitos, motivos, preferencias, prejuicios y aversiones™>.

De hecho las necesidades del consumidor, sus deseos, exigencias, creencias,
debilidades y excentricidades constituyen un factor importante y determinante de
los productos que se ofrecen, los canales mas adecuados para su distribucion, los
esfuerzos de promocion que se apliguen y el precio que se va a obtener.

Una vez se haya adelantado la investigacion de los problemas, la solucién que se
encuentra sera valida solo temporalmente, ya que el consumidor cambia a diario.

El concepto de Mercadotecnia hace referencia a dos objetivos que una empresa
préspera debe cumplir a cabalidad; el primero es identificar las necesidades del
consumidor y el segundo es satisfacer dichas necesidades. Este concepto brinda
una orientacién a la administracién, la cual sostiene que la clave para alcanzar las
metas de la organizacion consiste en averiguar las necesidades y preferencias del
mercado y adaptarse para ofrecer un mejor producto que la competencia.

Una funcion central de la investigacion de mercado consiste en ayudar a los

% bid.,
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gerentes en la toma de decisiones. La fijacion de precios, el disefio del producto y
del empaque, la distribucion y promocién son algunas de las tareas mas
representativas que influyen en la toma de decisiones. La agrupacion de estas
tareas recibe el nombre de mezcla de marketing:

» Fijacion de precios: cuando se decide el precio del producto, la investigacion
suministra informacion sobre la elasticidad de precios de la demanda, es decir,
sobre el efecto que los diferentes precios tienen en las ventas.

» Disefio del producto y del empaque: al averiguar cuales caracteristicas del
producto agradan o no agradan al publico, la investigacion de mercado ayuda a
idear nuevos productos y a redisefiar o mejorar los actuales.

» Distribucion: la investigacion de mercado se emplea para escoger entre varios
canales de distribucion, al seleccionar las areas geograficas y los sitios especificos
donde se estableceran las sucursales y a decidir los tipos de incentivos que
motivaran a los intermediarios.

» Promociéon: ademas de que genera y ayuda a evaluar varios planes de
publicidad, la investigacion de mercado a veces proporciona datos que apoyan
afirmaciones concretas sobre el producto. En la venta personal la investigacion de
mercado ayuda a los gerentes a seleccionar, evaluar, incentivar y fijar los objetivos
y metas de los vendedores.

La investigacion de mercado ensefia a los administradores a tener un sentido
practico y a ser prudentes en la planeacion y realizacion de los estudios y trabajos
tendientes a producir informacién relativa a los mercados; dicha informaciéon esta
sujeta a una combinacioén de oportunidades, peligros y dudas que hacen riesgoso
incluso la seleccion mas sencilla, hace referencia a: presiones de la competencia,
la participacion del gobierno y las condiciones ambientales; entre otros.

5.2.1 Métodos para la investigacién de mercados

De encuestas: consiste en la recoleccion de datos externos partiendo de un
cuestionario elaborado para el efecto. Existen tres tipos de encuestas:
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» Encuestas de Hechos: el entrevistador pregunta cosas concretas y se limita a
tomar nota de respuestas.

» Encuestas de Opiniones: el entrevistador debe presentar los puntos de
vista, opiniones y juicios al respecto de untema determinado.

» Encuestas imperativas: el entrevistador debe descubrir en las respuestas
porqué justifica tal o cual postura, conducta u opinion.

De observacion: consiste en tomar nota de hechos que suceden ante los
0jos de un observador.

Este método tiene gran utilidad en los estudios de habitos de compra, canales
de distribucién, efectos publicitarios, entre otros, porque mide el comportamiento
externo de los individuos (acciones y reacciones fisicas) dejando al psicélogo la
interpretacibn motivacional profunda de los comportamientos.

Estadistico: recoge cuantitativamente el fenomeno de un numero de individuos,
representantes de toda una colectividad (muestra). EI proceso estadistico
consiste en buscar unos datos para luego interpretarlos, analizarlos vy
organizarlos.

5.2.1.1 Tipos de investigacion. La investigacion de mercados es un instrumento
de mudltiples aplicaciones. ElI propdsito es de darle una vision general de
investigaciones y sus finalidades™®.

Investigaciones a los Consumidores: primero se determina sexo, edad y
condicion econdmica, luego se procede a investigar los siguientes aspectos:

» Tiempo durante el cual han sido los consumidores leales a la marca.

» Factores, condiciones y razones que influyen en la lealtad de los consumidores
hacia la marca.

% 1bid.,
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» Razones que impulsan a los consumidores a usar una marca determinada.

» Razones por las cuales se consume un producto determinado.

» Motivos de compra.

» Productos relacionados con el consumoy cémo ellos afectan su venta.

> Frecuencia con que se consume un producto.

» Unidad econdmica de consumo.

» Numero de unidades de compra.

» Reacciones y actitudes e los consumidores.

» Lugar de preferencia para comprar el producto.

» Cambios de actitud del consumidor hacia el producto ¢nuevos consumidores?
Razones para hacerlo.

Investigacion Motivacional: tiene como finalidad definir las razones profundas
e inconscientes que llevan a los clientes a comprar o no un determinado producto.
Preferir una marca, aplazar su decision.

Esta investigacion es muy compleja, dificil pero necesaria. Para hacerla se
utilizan diferentes métodos:

e Entrevista de Profundidad: consiste en un didlogo largo y detenido entre el
investigador (psicologo) y el sujeto consumidor sobre asuntos relacionados con el
consumo de productos, los motivos de compra, actitudes frente al articulo,
mensajes publicitarios, marcas, etc.
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e Grupos de Discusion: se trata de descubrir motivos ocultos, actitudes vy
reacciones de los individuos reunidos, para evaluarlos.

5.3 ESTUDIO TECNICO

Los aspectos relacionados con la ingenieria del proyecto son probablemente los
gue tienen mayor incidencia sobre la magnitud de los costos e inversiones que
deberan efectuarse si se implementa el proyecto. De aqui la importancia de
estudiar con especial énfasis la valorizacion econdmica de todas sus variables
técnicas.

Las diferencias que cada proyecto presenta respecto a su ingenieria hacen muy
complejo intentar generalizar un procedimiento de analisis que sea util a todos
ellos. Sin embargo, es posible desarrollar un sistema de ordenacion, clasificacion
y presentacion de la informacion econdémica derivada del estudio técnico. Los
antecedentes técnicos de respaldo a esta informacion de precios y costos deben
necesariamente incluirse en el texto del proyecto®’.

El estudio técnico de un proyecto es el que tiene mayor incidencia sobre la
magnitud de los costos e inversiones que deberan efectuarse si se implementa el
proyecto. Es una fase que busca disefar, técnicamente, la utilizacién 6ptima de
los recursos esenciales del proceso productivo: humanos, insumos, instalaciones,
maquinaria, equipo y herramientas para obtener el producto deseado, sea este un
bien o un servicio.

El proceso de produccion es la cantidad de insumos y factores necesarios para
obtener un determinado producto y la forma en que dichos insumos y factores son
combinados. Los insumos son las materias primas. Los factores representan
fuerza fisica humana y/o motriz que permite transformar a las materias primas /
insumos en un producto. Por ende, hay 2 pasos:

e Decidir qué proceso se utilizara. En algunos casos, un mismo producto
puede ser obtenido a través de distintos procesos. Por ejemplo: un proceso
manual requiere mas tiempo de trabajo humano que un proceso mecanizado y
ni hablar de un proceso con control numérico. La fuente de variacion de un
proceso a otro suele ser la cantidad de insumo que utilizan. Pero la fuente de
mayor variacion de un proceso a otro proviene de la cantidad de fuerza motriz

17 SAPAG CHAIN, Reinaldo. Op. cit., p. 133.
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gue se combina con fuerza humana. Una modista, para hacer un pantalon de
gimnasia probablemente tarde mucho mas que un taller con equipos que cortan
la tela y cosen el pantalén con una asistencia minima de una operaria.

e Determinar las cantidades de insumos y factores que se compraran 0O
contrataran. la eleccion del proceso a utilizar depende en gran medida del
precio de los factores productivos®®.

La Gestion de La Produccién no sélo hace referencia a la produccion de
bienes, sino que también se aplica en el sector de los servicios, como en
hoteles, instituciones de educacion etc. También se la conoce como
Administracion De Operaciones.

Basicamente la Gestion de Produccion se ocupa del proceso continuo y
dindmico de, la toma de decisiones referente a las operaciones que se deben
realizar en la empresa para satisfacer algunas necesidades, (Las mismas que
son cambiantes en el tiempo y que pueden provenir de un grupo especifico de
consumidores) mediante la fabricacion de un producto 6 con la prestacion de
un servicio.

El proceso productivo: Es la produccion de bienes y servicios que consiste
basicamente en un proceso de transformaciébn que sigue unos planes
organizados de actuacion y segun el cual las entradas de factores de
produccion, como materiales, conocimientos y habilidades, se convierten en los
productos deseados mediante la aplicacion de mano de obra, de una
determinada tecnologia y de la aportacion necesaria de capital.

En este punto es vital que se entienda que el area de produccién no sélo la
conforma el proceso de produccion en si, sino que en ella estan contenidos
otros elementos (como la seguridad industrial, el disefio de los productos, el
control de la calidad, entre otros) que comparten su misma importancia, ya que
una falla en cualquiera de ellos puede ser catastréfica para la empresa™.

La Determinacion del Tamafio. Es la capacidad de produccion, que en la unidad
de tiempo, resultara del funcionamiento normal de la unidad productiva. La
definicion del tamafio dependera del tipo de proyecto que se esté considerando
desarrollar, el andlisis de la tecnologia a utilizar y del estudio de mercados.

18 GUERRERO, Manuel. Pequeiias y Medianas Empresas. 2001.
*Ibid.,
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La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y por tanto sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion®.

Los factores que determinan el tamafio esta dado por las siguientes variables:
demanda, disponibilidad de insumos, obras fisicas, localizacion, plan estratégico
comercial, disponibilidad de insumos, capacidad financiera, transporte,
localizacion, tecnologia, proceso productivo, estudio de mercados pues permite
una primera aproximacion, ya que arroja una medida de su magnitud y una
estimacion de la tasa de crecimiento del mercado del bien o servicio.

Decisiones de Localizacion. La decision de localizacion de un proyecto es una
decision de largo plazo con repercusiones econdmicas importantes que deben
considerarse con la mayor exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice
en forma integrada con las restantes variables del proyecto: demanda, transporte,
competencia, etcétera. La importancia de una seleccion apropiada para la
localizacion del proyecto se manifiesta en diversas variables, cuya recuperacion
econdémica podria hacer variar el resultado de la evaluacion, comprometiendo en
el largo plazo una inversion de probablemente grandes cantidades de capital, en
un marco de caracter permanente de dificil y costosa alteracién?.

La localizacion adecuada de la empresa determinaria el éxito o fracaso de un
negocio.

Los factores que ayudarian a determinar una buena localizacion son los
siguientes: medios y costos de transporte, disponibilidad y costos de mano de
obra, cercania de las fuentes de abastecimiento, materia prima, factores
ambientales, cercania del mercado, costo y disponibilidad de terrenos, topografia
de suelos, estructura legal, disponibilidad de agua, energia y otros insumos,
comunicaciones, posibilidad de desprenderse de desechos, condiciones del local,
servicios publicos, cultura regional, servicios complementarios

Balance de Personal. El estudio del proyecto requiere la identificacion y
cuantificacion del personal que se necesitara en la operacion, para determinar el
costo de remuneraciones por periodo. Es importante considerar, ademas de la
mano de obra directa (la que trabaja directamente en la transformacion del
producto), la mano de obra indirecta que presta servicios en tareas
complementarias como mantenimiento de equipos, supervision, aseo, entre otros.

%0 SAPAG CHAIN, Reinaldo. Op. cit., p. 171.
L bid., p. 189.
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Otros desembolsos asociados a la mano de obra deberan integrarse
adicionalmente al balance, como por ejemplo, las comisiones por venta, premios
por productividad, entre otros.

5.4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y ASPECTO ORGANIZACIONAL

En cuanto a la definicibn de Organizacién varios autores afirman que una
organizacion es una colectividad de personas que buscan objetivos comunes, este
concepto se puede aplicar a las estructuras pequefias pero no para las
organizaciones complejas y gigantes que existen hoy.

Michael Porter expresa que “en cualquier sector industrial ya sea domestico o
internacional o que produzca un producto o servicio, las reglas de competencia
estan englobadas en las cinco fuerzas competitivas”?.

Estas cinco fuerzas marcan el éxito o el fracaso de un sector o de una empresa.

Figura 1. Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia Industrial

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia
Industrial

Porter 1980

Amenaza

Poder negociador

Poder negociador

Amenaza

Fuente: PORTER, Michael. Estrategias competitivas [en linea]. Colombia: Deguate.com, 2008
[consultado agosto de 2009. Disponible en Internet:

http://www.dequate.com/infocentros/gerencia/administracion/Porte.htm.

22 PORTER, Michael. Ventaja Competitiva; Creacién y Sostenimiento de un Desempefio Superior.
México: McGraw Hill, 1992. p.
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1. Amenaza de entrada de nuevos competidores. El mercado o el segmento no
son atractivos dependiendo de si las barreras de entrada son faciles o no de
franquear por nuevos participantes, que puedan llegar con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

2. Poder de negociacion de los proveedores. Un mercado o segmento del
mercado no sera atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados
gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de
precio y tamafio del pedido. La situacion sera aun méas complicada si los insumos
gue suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de
alto costo.

3. Poder de negociacion de los compradores. Un mercado o segmento no sera
atractivo cuando los clientes estan muy bien organizados, el producto tiene varios
o muchos sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el
cliente, lo que permite que pueda hacer sustituciones por igual o0 a muy bajo costo.
A mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus exigencias en
materia de reduccion de precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la
corporacion tendra una disminucién en los margenes de utilidad.

4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Un mercado o segmento no es
atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La situacion se
complica si los sustitutos estdn mas avanzados tecnolégicamente o pueden entrar
a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la corporacion y de la
industria.

5. La rivalidad entre los competidores. Para una corporacion serd mas dificil
competir en un mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores
estén muy bien posicionados, sean muy numerosos Y los costos fijos sean altos,
pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafas
publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Esta teoria se considera indispensable en el momento en que la empresa sea
establecida en el comercio del municipio de Zarzal, ya que el éxito de la estrategia
depende de que tan efectivamente ésta pueda manejar los cambios que se
presenten en el ambiente competitivo. La globalizacion y el cambio tecnoldgico
estan creando nuevas formas de competencia; la desregularizacion esta
cambiando las reglas de la competencia en muchas industrias; los mercados se
estan volviendo mas complejos e impredecibles; los flujos de informacién en un
mundo fuertemente interconectado le estan permitiendo a las empresas detectar y
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reaccionar frente a los competidores mucho mas rapidamente.

Uno de los aspectos que menos se tiene en cuenta en el estudio de proyectos es
aguel que se refiere a los factores propios de la actividad ejecutiva de su
administracion: organizacién, procedimientos administrativos y aspectos legales.
Para cada proyecto es posible definir la estructura organizativa que mas se adapte
a los requerimientos de su posterior operacion. Conocer esta estructura es
fundamental para definir las necesidades de personal calificado para la gestion y,
por lo tanto, estimar con mayor precision los costos indirectos de la mano de obra
ejecutiva®.

Los sistemas y procedimientos que definen a cada proyecto en particular
determinan también la inversion en estructura fisica. La simulacion de su
funcionamiento permitird definir las necesidades de espacio fisico para oficinas,
pasillos, estacionamiento, jardines, vias de acceso, etcétera.

Ninguna de estas consideraciones puede dejarse al azar. De su propio analisis se
derivaran otros elementos de costos que, en suma, podrian hacer no rentable un
proyecto que, segun estimaciones preliminares, haya parecido conveniente de
implementar?*.

5.5 ESTUDIO LEGAL

En Colombia se han establecido Leyes para la creacion y el funcionamiento de las
empresas como son: La Constitucion Nacional, El Cddigo de Comercio, El Codigo
Sustantivo del Trabajo, El Estatuto Tributario, La Ley Mi Pyme. Entre otras.

El Cbdigo de Comercio permite el mejor desenvolvimiento de la actividad mercantil
y asi evitar eventuales conflictos de caracter legal; el Cédigo sustantivo del trabajo
tiene como finalidad: “lograr la justicia en las relaciones que surgen entre los
patronos y los trabajadores, dentro de un espiritu de coordinaciéon economica y
equilibrio social®.

El Estatuto Tributario determina quienes son contribuyentes de los diferentes

28 SAPAG CHAIN, Reinaldo. Op. cit. p. 24.

** |bid., p. 25.

25 COLOMBIA. DECRETO, LEYES. Cédigo Sustantivo del trabajo. p 5.
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impuestos y como se efectla la tributacion y las exenciones para la creacion de
nuevas empresas, y también las tarifas que deben ser pagadas al gobierno por
concepto de impuestos, gravamenes y tasas.

Para el sector que se requiere incursionar exige algunas normas y conceptos para
llevar el normal funcionamiento del negocio sin que perjudique su entorno, a la
poblacion y sin que evada las obligaciones con el estado colombiano.

El Cdédigo de Comercio define a los comerciantes como las personas que
profesionalmente se ocupan en algunas de las actividades que la ley considera
mercantiles.

“Para todos los efectos legales se presume que una persona ejerce el comercio en
los siguientes casos:

v' Cuando se halle inscrita en el registro mercantil.
v" Cuando tenga establecimiento de comercio abierto al publico.
v/ Cuando se anuncie al publico como comerciante con cualquier medio.

Se perdera la calidad de comerciante por la incapacidad o inhabilidad

sobrevinientes para el ejercicio del comercio”?.

Algunos requisitos legales para funcionamiento de establecimientos de comercio
son: Concepto de uso de suelo, Certificado de Seguridad, Registro de Industria y
Comercio, Certificado de SAYCO y ACINPRO, Registro mercantil, Inscripcion ante
la DIAN, realizar el pago de Parafiscales y Seguridad Social. (Ver Anexo A).

Entre las normas que rigen las empresas de confeccion y comercializacion se
encuentran:

» Acuerdo 10 de 1974 (Diciembre 10): por el cual se modifica la estructura del
impuesto de industria y comercio. (Ver Anexo B).

» Acuerdo 007 del 2 de junio de 2005: por el cual se establece el reglamento
interno del fondo emprender y se derogan los acuerdos numeros 007 y 0015 de
2004. (Ver Anexo C).

*® COLOMBIA. DECRETO, LEYES. Cédigo de Comercio. Bogota: Editorial Temis, 2002. Art 17. p.
12.

56



Fondo emprender: es un fondo creado por el gobierno nacional para financiar
proyectos empresariales provenientes de Aprendices, Practicantes Universitarios
(que se encuentren en el Ultimo afio de la carrera profesional) o Profesionales que
no superen dos afios de haber recibido su primer titulo profesional. El objetivo del
fondo es apoyar proyectos productivos que integren los conocimientos adquiridos
por los emprendedores en sus procesos de formacion con el desarrollo de nuevas
empresas.

» Ley 590 de 2000. La ley Mi Pyme ofrece una serie de garantias para la
creacion de nuevas empresas, con el fin de “estimular la formacion de
mercados altamente competitivos mediante el fomento a la permanente
creacion y funcionamiento de la mayor cantidad de micros, pequefas y
medianas empresas” %* (Ver Anexo D).

» Decreto 2811 de 1974 (diciembre 18): por el cual se dicta el cédigo nacional de
recursos naturales renovables y de proteccion al medio ambiente. (Ver Anexo E).

» Ley 99 de 1993 (diciembre 22): por la cual se crea el ministerio del medio
ambiente, se reordena el sector publico encargado de la gestion y conservacion
del medio ambiente y los recursos naturales renovables, se organiza el Sistema
Nacional Ambiental, SINA, y se dictan otras disposiciones. (Ver Anexo F).

5.6 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

La viabilidad financiera es un aspecto de primordial importancia en la evaluacién
de proyectos, porque si los fondos disponibles no alcanzan para cubrir las
erogaciones requeridas, simplemente no se puede emprender la inversion. Por
este motivo, la viabilidad financiera precede al analisis de la conveniencia
financiera, es decir, primero se debe establecer si la inversion se puede hacer y
luego si se debe hacer.

La elaboracién del flujo de fondos es un paso muy importante en el proceso de
establecer la viabilidad del proyecto; permite apreciar si los dineros requeridos
estan disponibles en los momentos adecuados, lo cual es de enorme importancia
porque la viabilidad tiene que ver no solo con los montos, sino también con la
sincronizacién entre los requerimientos y las disponibilidades?’.

27 INFANTE VILLAREAL, Arturo. Evaluacién Financiera de Proyectos de Inversién. Editorial Norma
S.A. p 20.
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Al analizar los proyectos de inversion se determinan los costos de oportunidad en
qgue se incurre al invertir al momento para obtener beneficios al instante, mientras
se sacrifican las posibilidades de beneficios futuros, o si es posible privar el
beneficio actual para trasladarlo al futuro, al tener como base especifica las
inversiones. Bajo este contexto surge la importancia de los criterios decisorios de
inversién, los cuales consideran el valor del dinero en el tiempo y las expectativas
de rendimiento. Los criterios se clasifican en dos grandes grupos:

1- Criterios que producen normas al proyecto: Involucran el rendimiento esperado
y generan un patron de conducta, el cual se confronta con la realidad del proyecto
para la toma de decisiones. Entre estos criterios se encuentran:

» Valor Presente (VP): Busca determinar la cantidad de dinero que se debe
recibir, pagar o sobrar en la posicidon 0 para que la alternativa o proyecto cumpla la
condicion de factibilidad.

» Valor Anual (VA): Trata de establecer la cantidad de dinero que se debe recibir,
pagar o sobrar al final de todos y cada uno de los n periodos.

» Valor Futuro (VF): Busca precisar la cantidad de dinero que se debe recibir,
pagar o sobrar en la posicion n.

2- Criterios que mide el resultado del proyecto: Determina la potencialidad del
proyecto y genera un resultado real, el mas caracteristico de ellos es la tasa de
retorno que busca calcular el rendimiento del proyecto, medido como rentabilidad
por periodo que recibe a lo largo de n periodos, sobre la inversién no amortizada.

Para determinar una decision de inversion, una empresa utiliza el valor presente
neto (VPN) del ingreso futuro proveniente de la inversion. Para calcularlo, la
empresa utiliza el valor presente descontado (VPD) del flujo de rendimientos netos
(futuros ingresos del proyecto) tomando en cuenta una tasa de interés, y lo
compara contra la inversion realizada. Si el valor presente descontado es mayor
qgue la inversién, el valor presente neto sera positivo y la empresa aceptara el
proyecto; si el valor presente descontado fuera menor que la inversion la empresa
lo rechazaria.

Los Estados Financieros cuya preparacion y presentacion es responsabilidad de
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los administradores del ente, son el medio principal para suministrar informacion
contable. Para llevar a cabo un buen analisis financiero se requiere un
conocimiento completo y profundo de los estados financieros basicos:

» Balance General (mide la composicién de la ecuacién contable).

» Estado de Pérdidas y Ganancias (es la confrontacion entre ingresos, costos y
gastos que como resultado puede dar pérdida o utilidad).

» Estado de Flujo de Efectivo (mide la variacion del efectivo determinado por las
fuentes y los usos.

» Estado de Cambios en el Patrimonio (mide la variacion que sufre el patrimonio
de una compafiia en un periodo determinado).

» Estado de cambios en la Situacion Financiera (mide la variacion que sufre el
capital de trabajo).

El Balance General refleja la situacion de la empresa, mientras que la cuenta de
pérdidas y ganancias muestra el resultado de la actividad. El Balance General
proporciona informaciéon sobre los activos, pasivos y neto patrimonial de la
empresa en una fecha determinada (el ultimo dia del afio natural o fiscal). A la
izquierda, en la hoja del balance, apareceran los activos de la empresa, ordenados
de menor a mayor liquidez. En el lado derecho se reflejaran los pasivos de la
empresa, ordenados de menor a mayor exigibilidad. El neto patrimonial refleja lo
gue queda de la empresa tras compensarse activos y pasivos.

La cuenta de pérdidas y ganancias refleja el resultado obtenido a partir del
desarrollo de la actividad de la empresa en un plazo determinado, ya sea el
trimestre o el afio, reflejando los ingresos, gastos y pérdidas y beneficios
obtenidos durante ese periodo por la empresa. Los ingresos reflejan las
cantidades obtenidas por la venta de los bienes o servicios producidos por la
empresa, mientras que los gastos reflejan todas aquellas transacciones que hacen
posible que la empresa desarrolle su actividad, por lo que en ellos se incluyen los
salarios, los alquileres, el pago de intereses y los impuestos.

La planeacion financiera y los procesos de control se encuentran intimamente
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relacionados con la planeacion estratégica. La planeacién y control financiero
implican el empleo de proyecciones que tomen como base las normas y el
desarrollo de un proceso de retroalimentacion y de ajuste para incrementar el
desempefio. Los resultados que se obtienen de la proyeccién de todos estos
elementos de costos se reflejan en el estado de resultados presupuestado.
Las ventas anticipadas permiten considerar los diversos tipos de inversiones que
se necesitan para elaborar los productos. Estas inversiones, mas el balance
general, proporcionan los datos necesarios para desarrollar la columna de los
activos del balance general. Estos activos deben ser financiados, pero también se
requiere de un analisis de flujo de efectivo: El flujo de efectivo de la empresa juega
un papel muy importante, pues, cuando es neto y positivo indicara que la empresa
tiene un financiamiento suficiente. En caso contrario, ameritaria un financiamiento
adicional. Esto significa que el flujo de efectivo es el elemento esencial para los
prondsticos financieros porque partiendo de él se realizardn las proyecciones en
miras a lograr el objetivo o meta final de toda empresa: "LA RENTABILIDAD".

Para conocer los puntos fuertes y débiles de los proyectos, es necesario realizar
un analisis a través de las razones o indicadores financieros: indicadores de
liquidez, indicadores de endeudamiento, indicadores de actividad y los indicadores
de rendimiento.

1- Indicadores de Liquidez: sirven para establecer la factibilidad que presenta una
compafia para pagar sus pasivos corrientes con el producto de convertir a efectivo
sus activos corrientes. Para este tipo de anlisis se utiliza:

a- Razén Corriente: trata de verificar las disponibilidades de la empresa, a corto
plazo, para afrontar sus compromisos también a corto plazo.

b- Capital Neto de Trabajo: este no es propiamente un indicador, sino mas bien
una forma de apreciar de manera cuantitativa (en pesos) los resultados de la razén
corriente. Se obtiene de la diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente;
representa el monto de recursos que la empresa tiene destinado a cubrir las
erogaciones necesarias para su operacion.

c- Prueba Acida: es un test riguroso, el cual pretende verificar la capacidad de la
empresa para cancelar sus obligaciones corrientes pero sin depender de la venta
de sus existencias, es decir, basicamente con sus saldos de efectivo, el producido
de sus cuentas por cobrar, sus inversiones temporales y algan otro activo de facil
liquidacion que pueda haber, diferente de los inventarios.

60



2- Indicadores de Endeudamiento: tiene por objeto medir en qué grado y de qué
forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la empresa. De la
misma manera trata de establecer el riesgo que corren tales acreedores, el riesgo
de los dueios o la conveniencia o inconveniencia de un determinado nivel de
endeudamiento para la empresa. Se encuentran los siguientes:

a- Nivel de Endeudamiento: este indicador establece el porcentaje de participacion
de los acreedores dentro de la empresa.

b- Concentracién del Endeudamiento en el Corto Plazo: establece qué porcentaje
del total de pasivos con terceros tiene vencimiento corriente, es decir, a menos de
un afo.

c- Cobertura de Interés: establece una relacion entre las utilidades operacionales
de la empresa y sus gastos financieros, los cuales estan a su vez en relacion
directa con el nivel de endeudamiento, es decir, se establece la incidencia que
tiene los gastos financiero sobre las utilidades de la empresa.

d- Indicadores de Leverage: es otra forma de analizar el endeudamiento de una
organizacion. Estos indicadores comparan el financiamiento originario de terceros
con los recursos de los accionistas, socios o duefios de la empresa, con el fin de
establecer cuél de las dos partes esta corriendo el mayor riesgo; asi si los
accionista contribuyen con una pequefia parte del financiamiento total, los riesgos
de la empresa recaen principalmente sobre los acreedores.

3- Indicadores de Actividad: estos indicadores tratan de medir la eficiencia con la
cual una empresa utiliza sus activos, segun la velocidad de recuperaciéon de los
valores aplicados en ellos y son los siguientes:

a- Rotacion de Cartera: Establece el nUmero de veces que las cuentas por cobrar
giran, en promedio, en un periodo determinado; generalmente un afo.

b- Rotacion de Inventarios: Es para la empresa industrial; los inventarios
representan el valor de las materias primas, materiales y costos asociados de
manufactura, en cada una de las etapas del ciclo productivo.

c- Rotacion de los Activos Fijos: Determina cuantas veces giraron los activos fijos
en el afo.
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d- Rotacion de los Activos Operacionales: Determina cuantas veces giraron los
activos operacionales en el afio.

e- Rotacion de los Proveedores: Dice en promedio cada cuantos dias la empresa
pago las cuentas a sus proveedores.

4- Indicadores de Rendimiento: sirve para medir la efectividad de la administracion
de la empresa para controlar los costos y gastos y, de esta manera, convertir las
ventas en utilidades. Se encuentran los siguientes:

a- Margen Bruto: Indica cuanta utilidad generaron las ventas en el afo.

b- Margen Operacional: Indica la utilidad operacional de las ventas netas en el
ano.

c- Margen Neto: Indica la utilidad neta de las ventas netas.

d- Rendimiento del Patrimonio: Indica que las utilidades netas correspondieron en
un tanto por ciento sobre el patrimonio en el afio.

e- Rendimiento del Activo Total: Indica la utilidad neta, con respecto a los activos
totales en un afio determinado.

En finanzas y en economia se entiende por flujo de caja o flujo de fondos los
flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo dado.

El flujp de caja es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de
una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado para
determinar:
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» Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez. Una compafiia puede tener problemas de efectivo, aun siendo rentable.
Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero.

» Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos son la
base de calculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno.

» Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se entienda que
las normas contables no representan adecuadamente la realidad econémica.

El método de Flujo de Fondos Descontados (DCF) es utilizado para valorar a un
proyecto o a una compaiiia entera. Los métodos de DCF determinan el valor
actual de los flujos de fondos futuros descontandolos a una tasa que refleja el
coste de capital aportado. Esto es necesario porque los flujos de fondos en
diversos periodos no pueden ser comparados directamente puesto que no es lo
mismo contar con una cantidad de dinero ahora, que en el futuro.

El procedimiento de DCF implica dos grandes problemas:

» El prondstico de los flujos de liquidez futuros.

» La determinacion del coste de capital apropiado.

» Los riesgos financieros. Una administracién prudente es aquella que mide los
riesgos del giro del negocio en la que se encuentra, adoptando las acciones que
permitan neutralizarlos en forma oportuna. A diferencia de la incertidumbre en la
cual no es posible prever por no tener informacion o conocimiento del futuro, los
riesgos pueden distinguirse por ser “visibles” pudiendo minimizar sus efectos.

» Clasificaciéon de los Riesgos:

— Riesgo de crédito: son quiza, los mas importantes porque afectan el activo
principal: la cuenta colocaciones. Una politica liberal de aprobacion de créditos
generada por contar con excesivos niveles de liquidez, y altos cosos de captacion,
o0 por un relajamiento de la exigencia de evaluacion de los clientes sujetos de
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crédito, ocasiona una alta morosidad, por ello debemos tener cuidado con el dicho
“en buenos tiempos se hacen los malos créditos”.

— Riesgos de mercado: se da debido a las variaciones imprevistas de los precios
de los instrumentos de negociacion. Cada dia se cierran muchas empresas y otras
tienen éxito. Es la capacidad empresarial y de gestion la que permitira ver el futuro
y elegir productos de éxito para mantener la lealtad de los clientes, preservar la
imagen y la confianza.

— Riesgo de liquidez o fondeo: se produce a consecuencia de continuas
pérdidas de cartera, que deteriora el capital de trabajo. Un crecimiento
desmesurado de las obligaciones también puede conducir al riesgo de pérdida de
liquidez.

— Riesgo de endeudamiento y estructura de pasivo: se define como el no
contar con las fuentes de recursos adecuados para el tipo de activos que los
objetivos corporativos sefalen. Esto incluye, el no poder mantener niveles de
liquidez adecuados y recursos al menor costo posible.

— Riesgo de gestién operativa: se entiende por riesgos de operacién a la
posibilidad de ocurrencia de pérdidas financieras por deficiencias o fallas en los
procesos internos, en la tecnologia de informacion, en las personas o por
ocurrencias de eventos externos adversos.

Estos riesgos pueden cubrirse mediante:

v' Una administracién profesionalizada (altamente especializada en las nuevas
tendencias del sistema financiero) acorde a los tiempos de modernizacion y
globalizacion que vivimos.

v Una regulacion prudencial establecida por la autoridad competente, respaldada
por el directorio y cumplida por el gerente.

v’ La innovacion tecnolégica permanente.
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6.1 ANALISIS DEL ENTORNO

6. ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

6.1.1 Entorno Econdmico

6.1.1.1 Producto Interno Bruto (PIB). Esta variable da el producto interno bruto
(PIB) o el valor de todos los bienes y servicios finales producidos dentro de una
nacion en un afio determinado. A continuacion las variaciones que ha tenido el
producto interno bruto desde el afio 2000.

Cuadro 1. PIB por afio en Miles de Millones

ANO PIB
2000 245
2001 250
2002 255
2003 268
2004 263
2005 281
2006 341
2007 374
2008 328
2009 359

Fuente: Departamento Nacional de Planeacién — DANE [en linea]. Colombia: DANE, s.f.
[consultado agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.

Figura 2. PIB (por afo)
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Fuente: Departamento Nacional de Planeacion — DANE [en linea]. Colombia: DANE,s.f.
[consultado agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.
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Desde el afio 2000 hasta el afio 2003 el PIB tuvo un comportamiento creciente y
apartir de alli tuvo notables variaciones decrecientes y crecientes; en los diez afos
el mayor PIB se dio en el afio 2007.

6.1.1.2 Los Precios y su Inflacion. En Colombia, y en general en todas las
organizaciones sociales, los recursos y productos de que disponen las personas
tienen un precio. Esto ocurre porque los bienes y servicios disponibles son
limitados y en consecuencia, resultan escasos frente a las necesidades de cada
uno de los miembros de la sociedad.

La inflacion en el pais es ocasionada por la expansion monetaria (aumento de la
circulacion de dinero) que produce el gasto del gobierno. Sin embargo, Colombia
padece de inflacion estructural, término que significa que todos los precios son
reajustados periodicamente con base en la inflacion ya ocurrida. Los precios son
el reflejo de la inflacion anterior.

Entre octubre de 2006 y septiembre de 2007 se realiz6 la Encuesta de Ingresos y
Gastos en el marco de la Gran Encuesta Integrada de Hogares, teniendo una
cobertura de 42733 hogares para las 24 principales ciudades del pais, lo cual
permitié6 determinar cambios en los habitos de consumo y la estructura del gasto
de la poblacion colombiana. Con los resultados de esta encuesta, bajo el trabajo
de un grupo interdisciplinario de especialistas y la asesoria de la entidad
estadistica del Canadd, se desarroll6 una nueva metodologia para calcular el IPC,
que es aplicada a partir de enero de 2009. Se cred una nueva canasta con una
estructura de dos niveles, uno fijo y uno flexible, que permite actualizar la canasta
de bienes y servicios, por cambios en el consumo final en un periodo
relativamente corto. Ademas de la ampliacion de la canasta, el nuevo IPC-08
ampli6 su cobertura geogréfica a 24 ciudades®®. En 2009 Colombia obtuvo la
inflacion histérica méas baja: 2 por ciento.

(Ver Figura 3, pagina siguiente).

28 Departamento Nacional de Planeacién — DANE [en linea]. Colombia: DANE, s.f. [consultado
agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.
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Figura 3. Iindice de Precios al Consumidor (IPC)
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Fuente: Departamento Nacional de Planeacién — DANE [en linea]. Colombia: DANE, s.f.
[consultado agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.

Durante el afio pasado la variacion acumulada del indice de Precios al
Consumidor, IPC, fue de 2,00 por ciento. Esta tasa es inferior en 5,67 por ciento
con respecto a la registrada en diciembre de 2008 que llegd a 7,67.
La cifra es una buena noticia para el pais, y significa que se logré6 de manera
anticipada la meta de largo plazo que el Banco de la Republica se habia fijado.

De acuerdo con el Departamento Estadistico, en el mes de diciembre de 2009, la
variacion del IPC fue de 0,08 por ciento, cifra inferior en 0,36 por ciento a la
registrada en diciembre de 2008 que se ubic6 en 0,44 por ciento.

“El grupo de gasto que registré la mayor variacion fue diversiéon con 0,59% vy el de
menor variacion fue comunicaciones con -1,57 por ciento.
El afio que acaba de pasar registr6 un indice de inflacion récord; el mas bajo
desde que se tienen estadisticas en Colombia. Para el presente afio el Emisor fijo
como meta de inflacién 3 por ciento”®.

29 Departamento Nacional de Planeacién — DANE [en linea]. Colombia: DANE, s.f. [consultado
agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.
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6.1.1.3 El Tratado de Libre Comercio (TLC). Un Tratado de Libre Comercio
(TLC) consiste en un acuerdo comercial regional o bilateral para ampliar el
mercado de bienes y servicios entre los paises participantes. Basicamente,
consiste en la eliminacion o rebaja sustancial de los aranceles para los bienes
entre las partes, y acuerdos en materia de servicios. Este acuerdo se rige por las
reglas de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) o por mutuo acuerdo entre
los paises participantes.

Un buen numero de empresas colombianas estan aprovechando el tiempo y
preparandose para el cambio oceanico que vendra con la caida de las barreras
comerciales que protegen el mercado colombiano. El cambio es inminente, pues
bien sea por medio del ALCA o de un Tratado de Libre Comercio con los Estados
Unidos, los aranceles que hoy protegen a muchos productos colombianos (que
pueden llegar al 30%), pueden reducirse a un minimo. Para entender la velocidad
del cambio, basta recordar que en el reciente acuerdo firmado entre Estados
Unidos y Chile, el 85% del universo arancelario quedé en el nivel “cero” a partir del
primer afio.

El Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos aparece hoy como la opcion
mas importante y viable que tiene Colombia en el contexto de la integracion
internacional. La posibilidad de mantenerse como una nacién aislada no tiene
ningun sentido. No va a ser un cambio facil. El tiempo apremia pues la posibilidad
que se abre de llegar a un acuerdo con Estados Unidos no se va a repetir
facilmente.

Un Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos por si solo, no es suficiente
para asegurar que Colombia obtenga los beneficios potenciales en términos de
una reactivacion significativa de la inversién y el empleo. A grandes rasgos, para
asegurar el éxito es necesario avanzar en tres areas clave:

Asegurar un entorno macroecondémico e institucional atractivo para la inversion.
Administrar adecuadamente el proceso de negociacién. Gestionar proactivamente
los efectos positivos y negativos derivados de un tratado de libre comercio.

6.1.1.4 ALCA. EIl Area de Libre Comercio de las Américas (ALCA) es el nombre
oficial con que se designa la expansion del Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN 6 TLC) a todos los paises de Centroamérica, Sudamérica y el
Caribe excepto Cuba. EI ALCA se basa en las reglas del TLC como guia para las
negociaciones ya que pretende imponer el modelo de libre comercio, privatizacion
y desregulacion del TLC en todo el hemisferio.
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Aquellos que apoyan el ALCA dicen que es un tratado que quiere impulsar el
comercio entre las regiones reduciendo los aranceles, pero no se puede decir que
en un primer momento tenga consecuencias traumaticas pero si que es un paso
hacia el desarrollo a través de las transacciones comerciales que impulsaran la
especializacion, la competitividad, la desaparicion de monopolios, la mejora del
nivel de bienestar de la poblacion y un desarrollo de las infraestructuras.

6.1.1.5 El Desempleo. El término desempleo es sinébnimo de desocupacion o
paro. El desempleo est4 formado por la parte de la poblacion de un pais que
estando en edad, condiciones y disposicion de trabajar, no tiene trabajo.

El conjunto de los desempleados de un pais forma parte por lo tanto de la
poblacién activa, y no debe incluirse en él todos aquellos miembros de la
poblacibn que no estan en disposicion de trabajar, sea por estudios, edad,
enfermedad, motivos personales, y que forman lo que se conoce como poblacién
inactiva.

Segun el DANE la cifra de desempleo en Colombia ascendié al 12 por ciento en
2009 frente al 11,3 por ciento del afio anterior lo cual obedece a la fuerte
desaceleracion que tuvo la economia colombiana el afio pasado por la crisis
econdémica mundial.

La tasa de desempleo en enero fue de 14,6 por ciento, la méas alta desde el 2004.
El DANE reportd que el niumero de desocupados fue de 3.128.000 millones de
personas, 298.000 més frente al mismo mes del afios pasado. Reporté que el
namero de ocupados fue de 18.276.000 millones de personas, 1'213.000 mas que
el 2009. La tasa de desempleo mas alta sigue presentandose en Pereira (20,1%),
seguida por Popayan (18,4%) y Quibdo (17,9%) y las ciudades que registraron la
tasa de desempleo mas bajas fueron Bucaramanga, San Andrés y Barranquilla. El
deseggpleo urbano en diciembre fue de 12,3 por ciento, frente a 10,9 por ciento de
2008°".

* Ibid., Disponible en Internet: http://dane.gov.co, informacion dane.
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6.1.2 Entorno Demografico

6.1.2.1 Poblacion

Cuadro 2. Poblacion por grupos etarios y sexo

HOMBRES MUJERES TOTAL
Edad Urb. Rur Total Urb. Rur Total Hom y Muj
< 1 Afo 231 15 346 247 96 343 689
1 Afio 245 91 336 245 114 359 695
01-04 1023 425 1448 945 416 1361 2809
05-09 1368 591 1959 1387 562 1949 3908
10-14 1453 667 2120 1481 578 2059 4179
15-19 1249 530 1779 1253 518 1771 3550
20-24 1098 428 1526 1251 482 1733 3259
25-29 1024 413 1437 1143 476 1619 3056
30-34 956 401 1357 1073 427 1500 2857
35-39 875 1087 1962 460 515 975 2937
40— 44 826 348 1174 1071 372 1443 2617
45— 49 679 281 960 872 321 1193 2153
50 - 54 596 250 846 744 257 1001 1847
55-59 503 192 695 609 255 864 1559
60 — 64 382 191 573 490 192 682 1255
65— 69 360 167 527 387 134 521 1048
70-74 259 122 381 306 145 451 832
>75 359 177 536 379 165 544 1080
Total 13486 6476 19962 14343 6025 20368 40330

Fuente: Secretaria de Planeacion Municipal de Zarzal. Valle del Cauca, 2007. 1 Archivo de
computador.

Esta informacion muestra que la mayor densidad poblacional en el municipio de
Zarzal se encuentra entre 1 y 30 afios de edad. Los hombres del municipio habitan
el 67.56% en el area urbana y el 32.44% en el area rural, y las mujeres habitan el
70.42% en el area urbana y el 29.58% en el area rural, lo que indica que la
mayoria de la poblacién se encuentra en la cabecera municipal, es decir, el 69%
del total de la poblacion (hombres y mujeres) se encuentran en el area urbana.
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6.1.2.2 indice de Masculinidad. El indice de masculinidad se calcula de la
siguiente manera:

(No de Hombres / No de Mujeres) * 100 Entonces
(19962 / 20368) * 100 = 98%

Lo que indica que por cada 100 mujeres habitan 98 hombres en el municipio de
Zarzal.

6.1.2.3 Actividad e Ingreso de la poblacion. La poblacion Zarzalefia deriva sus
recursos en general de la explotacion agropecuaria, aunque la zona industrial
tiene una gran participacion, esto debido a que en este municipio tienen sus
plantas de produccion dos (2) importantes empresas a nivel nacional como lo son:
el ingenio Riopaila y Castilla S.A. y la fabrica de dulces Colombina S.A.; dichas
empresas son una importante fuente de empleo para el municipio. A continuacién
presentaremos la estructura financiera de estas dos empresas pertenecientes al
municipio, con cifras en millones de pesos.

Cuadro 3. Estructura Financiera de Riopaila y Castilla S.A. y de Colombina S.A.

Empresa Riopaila y Castilla Colombina
Activo total 381.932 286.364
Patrimonio 217.114 134.534
Pasivo / Ventas (%) 102.7 49.2
Margen Operacional (%) 13.7 3.6
Utilidad Financiera 8.834 7.032

Fuente: Desarrollo de la capacidad empresarial en una empresa de tarjetas en filigrana en el
municipio de Roldanillo. Trabajo de grado. Administracién de Empresas. Zarzal: Universidad del
Valle, Facultad de Ciencias de la Administracién, 2008.

En el cuadro anterior se puede observar que la economia del municipio depende
en gran parte de estas dos (2) principales empresas. El municipio cuenta con una
zona comercial que ha venido presentando un desarrollo considerable y que
ofrece una buena fuente de ingresos para sus pobladores. En los Ultimos afios se
ha desarrollado un fendmeno que ha afectado directamente la economia zarzalefia
y se trata del crecimiento y organizacion de la plaza principal de mercado
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(Galeria), ésta se acondiciond con locales comerciales en los exteriores donde se
han formalizado los comerciantes que tenian sus negocios en la calle, dicho
fendbmeno ha tenido doble impacto sobre la actividad econémica municipal, por
una parte hay un beneficio para los pobladores del municipio porque en ese lugar
se obtiene gran cantidad de productos como: calzado, viveres prendas de vestir,
electrodomésticos, entre otros, con precios muy bajos y por otra parte afecta de
manera negativa al resto del comercio puesto que sus ventas se ven disminuidas
porque sus precios no pueden competir con los precios de los comerciantes de la
galeria, debido a que en muchos casos las mercancias que se venden en la plaza
de mercados son traidas directamente de las fabricas y en grades cantidades.

6.1.3 Entorno Cultural. Cultura es el conjunto de rasgos distintivos, espirituales y
materiales, intelectuales y afectivos, que caracterizan a una sociedad o grupo
social en un periodo determinado. El término ‘cultura’ engloba ademéas modos de
vida, ceremonias, arte, invenciones, tecnologia, sistemas de valores, derechos
fundamentales del ser humano, tradiciones y creencias. A través de la cultura se
expresa el hombre, toma conciencia de si mismo, cuestiona sus realizaciones,
busca nuevos significados y crea obras que le trascienden.

6.1.3.1 Tradiciones, tendencias y costumbres del municipio de Zarzal. La
region del norte del Valle del Cauca se caracteriza por la alegria y sencillez de su
gente, es una tierra de altas temperaturas por lo cual se acostumbra ir de paseo a
los rios, piscinas y balnearios de la region los fines de semana; tambien se refleja
la alegria en el baile y las fiestas ya que es un pasatiempo que predomina en la
region.

En esta region existen diferentes razas como la negra, la mestiza, la mulata y la
blanca y también un sin numero de iglesias de diferentes religiones aunque sigue
predominando la iglesia catolica.

El Valle es una de las regiones de mayor produccion de cafia de azucar, la gran
rigueza agricola del departamento; esta region tiene grandes empresas como los
ingenios: Riopaila y Castilla S.A., Azucar Manuelita S.A. y la Fabrica de dulces
Colombina S.A. también se cultivan el maiz, el platano, la yuca, el algoddn, la
soya, las hortalizas y los frutales como: la uva, la papaya, los citricos, el aguacate
y el chontaduro. En el municipio de Zarzal existen aproximadamente 20.000
hectareas para la produccion de ganado y 15 hatos lecheros; para la pesca posee
10 hectareas con gran variedad de peces como la tilapia roja, la cachama, el
bocachico y el tucunaré. En los ultimos afios se ha presentado un considerable
incremento, en la porcicultura y la avicultura.
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En el municipio se pueden clasificar algunas costumbres de acuerdo con el nivel
de vida y edad, por ejemplo se observa que las personas pensionadas y de la
tercera edad en su mayoria asisten al estadio en las mafianas a caminar y en las
tardes acuden a los parques a conversar; mientras una parte de los adultos
jovenes trabajan, estudian y tambien se divierten en tabernas y discotecas, otra
parte se dedica a las labores del hogar; la adolescencia y juventud en alto grado
consume alcohol y drogas debido a que el desempleo, la crisis econémica y la
descomposicion del nucleo familiar los lleva a tomar caminos inciertos vy
decisiones incorrectas que perjudican su desarrollo y autorealizacion. A
continuacion se presenta una relacién de los problemas que estan afectando a los
jovenes:

Cuadro 4. Problemas que afectan a los jovenes zarzalefios

SITUACIONES VALORADAS VALORACION POR GRAVEDAD

1 2 3 4 ] 5 6
Consumo de licor 74 54 155 162 403 10
Consumo de drogas 64 44 96 144 502 8
Angustia existencial 76 152 208 163 231 28
Desempleo 62 56 120 165 \ 310 145
Pocas oportunidades para la recreacion, deporte, etc. 146 151 177 155 213 16
Prostitucion juvenil 63 67 110 203 \ 393 22
Embarazos no deseados. 40 46 112 172 448 40
Deterioro de relaciones familiares. 20 27 182 174 447 8
Pocas opciones de ingreso a la universidad 76 124 250 192 201 15
Deficiente apoyo a grupos juveniles 90 164 214 181 184 25
Deficiente preparacién de la educacién media 76 86 | 250 | 154 267 25

Fuente: Secretaria de Planeacion Municipal de Zarzal. Valle del Cauca, 2007. 1 Archivo de
computador.

Las situaciones que mas afectan a la juventud son el consumo de licor, consumo
de drogas, embarazos no deseados, la prostituciéon juvenil y el deterioro en las
relaciones familiares.

En Zarzal la mayoria de mano de obra labora en dos grandes empresas: Riopaila
y Castilla S.A. y Colombina S.A., también los cultivos generan empleo
principalmente Hacienda Las Lajas y Samaria, otras empresas de menor tamafo
se dedican al comercio de viveres, ropa, calzado, electrodomesticos, entre otros.
El sector de la construccibn genera bastante empleo y el municipio tambien
contribuye a la generacion de empleo a través de su administracion y emplea en
vigilancia, en sitios publicos, en parqueaderos, entre otros.
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Esta regidn presenta un bajo grado de desarrollo de la microempresa por esta
razén es indispensable la creacion de empresas que contribuyan con el progreso
de la comunidad y que se aproveche los talentos y las tradiciones de los
habitantes del sector. La regidbn esta compuesta por pueblos relativamente
pequefios por lo cual se puede deducir que las tradiciones y costumbres
permaneceran intactas por un buen tiempo y seran transmitidas de una generacion
a otra.

6.1.3.2 Gustos y Modas. El Gusto es el modo personal de apreciar las cosas y
por ello es muy suceptible de cambio, provocando en los colombianos en general
una tendencia al consumo de muchos productos, en muchas ocasiones
innecesarios. Igualmente en la confeccion de pijamas es frecuente que los gustos
cambien dependiendo de la region o de las tendencias que se impongan.

La Moda es el gusto que predomina en cierta época. A las personas del norte del
valle les gusta las cosas informales y los estilos con algo de originalidad, también
tienden a comprar cosas econémicas.

Es de resaltar que las caracteristicas que influyen la decision de compra de los
consumidores son: Disefios novedosos, Calidad y Precio. De acuerdo con estas
caracteristicas se debe ofrecer pijamas disefiadas de acuerdo a las tendencias de
la moda y excelente calidad a precios competitivos.

6.1.3.3 Festividades. El municipio tiene muchas celebraciones durante el afio,
entre las cuales estan:

En junio las fiestas aniversarias de Zarzal, en julio las fiestas de la Virgen del
Carmen, en agosto se celebra la fiesta del Campesino en Vallejuelo, en
septiembre se celebra las fiestas de las Mercedes, en noviembre las fiestas
aniversarias de La Paila, entre otras.

6.1.4 Entorno Politico. Colombia cuenta con un sistema politico relativamente
libre y abierto en el cual participan un buen numero de partidos. A lo largo de la
historia predominaron el Partido Social Conservador favorable a un
fortalecimiento del gobierno central y de la relacion estrecha con la iglesia catdlica,
y el Partido Liberal pertidario del fortalecimiento de los gobiernos locales y de la
separacion de la iglesia y el estado. Pero en la actualidad se han fortalecido otros
partidos politicos como el Partido de la U y el Partido Verde.
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Frente a la crisis econdmica mundial aparece el neoliberalismo como ideologia
para salvar la politica economica haciendo énfasis en la libre oferta y demanda de
los bienes y servicios, con una fuerte reduccidon de los papeles del estado como
regulador de los factores de produccion (capital, tierra, trabajo y organizacion), y
con estrategias claras de privatizacion de las empresas desarrolladas en los
periodos anteriores de proteccionismo estatal.

El neoliberalismo plantea nuevamente el libre comercio, la libertad en el mercado
de capitales, la libre absorcion y ubicacibn de las empresas nacionales y
transnacionales, la concentracion del mercado financiero y el derecho a
determinar la direccion hacia la que se deben mover las economias menores en
un proceso de globalizacion.

El papel del estado es reducido y su intervencién apunta hacia la administracion
de justicia, el manejo de la fuerza con el ejercito y la policia para garantizar la
seguridad de los ciudadanos y proteger los capitales de los inversionistas. El
estado también debe responder con esquemas solidarios con las necesidades
basicas de la gente de mas escasos recursos como lo es la salud, la alimentacién,
la vivienda, la educacién y otros componentes a través de la deuda publica y
privada (deuda externa).

El actual presidente Juan Manuel Santos Calder6on (nacido en Bogota D. C. el
10 de agosto de 1951) es un politico, periodista, economista colombiano y
Presidente de Colombia a partir del 7 de Agosto del 2010 para el periodo 2010-
2014. Tras desempefiarse como periodista, incursiond a la politica haciéndose
miembro del Partido Liberal Colombiano, fue ministro de Comercio Exterior
durante el gobierno de César Gaviria, mas tarde hizo parte del gobierno del
conservador Andrés Pastrana Arango en el que se desempefid como Ministro de
Hacienda. Después de consolidarse el gobierno de Alvaro Uribe en la presidencia
tras su llegada en el 2002, Santos dej6 el partido liberal y fue uno de los creadores
del Partido de la U, fue nombrado Ministro de Defensa de Colombia durante el
gobierno Uribe desde julio de 2006 hasta mayo de 2009. establecio desde su
campafa politica que en su gobierno se continuaria con la politica de seguridad
democratica implantada durante los ocho afios del gobierno Alvaro Uribe Vélez lo
gue indica que habra un manejo politico, econdmico y social basado en la anterior
administracion. Santos tiene como vicepresidente al ex ministro y ex gobernador
del Valle del Cauca, Angelino Garzén.

La gobernacion del Valle del Cauca estuvo a cargo de Juan Carlos Abadia

Campo quien dirigio el departamento desde el 1 de enero de 2008 hasta agosto

del afio 2010 donde se oficializd su destitucion del cargo. A través del decreto
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2925 de agosto 5 de 2010 se ordena a Francisco Lourido como nuevo
gobernador del departamento del Valle hasta el 31 de diciembre de 2011. El
gobierno departamental tiene como propoésito Contribuir al desarrollo de una
sociedad mas equitativa y solidaria, en la que prevalezcan los derechos de los
nifos, las niflas y los jovenes, la igualdad de oportunidades entre hombres y
mujeres, el respeto a la diferencia y a la diversidad, y el acceso a bienes y
servicios sociales como las bases esenciales del bienestar social.

El alcalde municipal Nelson Paredes Gaitan (2008-2011) ejerce una
administracion comprometida con un municipio que garantice el desarrollo de
servicios sociales, sin discriminacion, mejorando el estatus social, promoviendo la
equidad, facilitando la participacion de los habitantes en la toma de decisiones que
tengan que ver con el progreso social y con la ejecucion, control de los programas
y proyectos municipales de acuerdo al plan de desarrollo del gobierno
departamental y nacional.

La base primordial de este programa de Renovacion, de Cambio es la
comunidad, razén por la cual se fortaleceran los mecanismos de participacion
comunitaria, enfocados a resolver las necesidades basicas insatisfechas, en
Salud, Educacion, Vivienda, Saneamiento Ambiental, Agua Potable, Recreacién
Cultura y Deporte, Seguridad, Generacion de Empleo, Alimentacién, la Nifiez y la
Juventud, el Adulto Mayor, la Familia y sus Valores, el Medio Ambiente y demas
sectores econdmicos y sociales mas vulnerables de nuestra poblacion (poblacién
de bajos recursos, comunidades negras, discapacitados, minusvalidos, mujeres
cabeza de hogar, nifios y ancianos entre otros); impulsando la capacitacion
comunitaria, empresarial, cultural, capacitando y organizando las juntas de accién
comunal.( apoyo y respaldo a la Asocomunal).El alcalde plantea los siguientes
rubros que se han establecido para solucionar el alto indice de desempleo que hay
en el municipio:

» Impulsar la generacién de empleo a través de los programas que brinda el
SENA, incentivando la creacion de microempresa con el apoyo de la Banca de
Oportunidades.

» Fomentar la generacion de empleo productivo a través de programas agricolas,
avicolas, porcicolas y de cunicultura.

» Promocionar los Proyectos de Acuerdo que ofrezcan Incentivos Tributarios a las
Empresas que se instalen en nuestro Municipio, buscando incluso traer Inversion
Extranjera.
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» Promover la Creacion de una Zona Franca, incentivando se instalen Empresas
Nacionales o Extranjeras que se dediquen a la produccion o comercializaciéon de
bienes para la exportacion (Hacienda las Lajas, etc.), sujetas a un régimen
especial, buscando exencién de derechos arancelarios para las mercancias
extranjeras, con ventajas fiscales como suspension de derechos aduaneros, VA,
impuestos especiales.

» Gestionar con la Alta Gerencia de Riopaila y Colombina se de cumplimiento a
los acuerdos relacionados con la Generacion de Empleo Zarzalefio.

» Creacion de una Bolsa de Empleo y Asociacion de Profesionales Zarzalefios.

» Fomentar Empleo a través de las Obras que adelante la Administracion
municipal, brindando participacion al Gremio de Constructores Zarzalefios
“‘A.C.0.Z.A.R”, incentivando el Comercio con la compra de productos, bienes vy
materiales.

» Gestionar la organizacion y mejoramiento de la Galeria. Entre otros.

La politica financiera del Municipio de Zarzal esta fundada en la Optimizacion del
Gasto Publico, la Optimizaciéon en el cobro de tarifas y servicios, el recaudo y
manejo de las rentas tributarias, no tributarias, fondos legalmente constituidos, la
recuperacion de la capacidad de endeudamiento, la utilizacién eficiente de los
recursos del crédito, rendimientos financieros y del Balance entre otros,
transferencias adicionales del Departamento, de la Nacion, Fondo Nacional de
Regalias y Otros Fondos, Recursos de Cofinanciacion y Aportes del Sector
Privado.

6.1.5 Entorno Ecolégico. El ser humano, aparecié tardiamente en la historia de la
Tierra, pero ha sido capaz de modificar el medio ambiente con sus actividades.
Aunque, al parecer, los humanos hicieron su aparicién en Africa, no tardaron en
dispersarse por todo el mundo. Gracias a sus peculiares capacidades mentales y
fisicas, lograron escapar a las constricciones medioambientales que limitaban a
otras especies y alterar el medio ambiente para adaptarlo a sus necesidades.

El compromiso ambiental constituye una gran responsabilidad social para las
empresas, Y su gestion debe tomar muy en cuenta dicho compromiso; al igual que
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la gerencia de mercadeo no puede ignorar esta gran responsabilidad, en la cual la
mercadotecnia ecoldgica desempefia un rol muy significativo en la gestion de la
empresa moderna.

La aparicion del consumidor verde, preocupado no sélo por la satisfaccion de sus
necesidades, sino también por el futuro de la tierra y la conservacion de la
naturaleza, ha obligado a muchas empresas a adoptar nuevas estrategias de
produccion y de comunicacion. Esto es lo que ha dado origen al mercadeo para el
desarrollo sostenible, que es el mercadeo ecoldgico, también conocido como
marketing verde, marketing medio-ambiental.

En la actualidad las empresas deben educar a los clientes en los temas medio-
ambientales con el fin de cuidar, resguardar el ambiente y mantener una
credibilidad ecoldgica para el producto y para la empresa en general. Por esta
razon el producto de hoy es un producto aumentado, puesto que supone una
oferta mas alla de lo que el cliente esta acostumbrado a recibir, por lo cual el
respeto al medio ambiente puede considerarse un satisfacer del valor que
diferencia al producto ecoldgico de los demas.

Muchas empresas han optado por percibir la ecologia no como una pesada
obligacion, sino como una novedosa oportunidad de negocio. Lo cual se puede
traducir en la obtencién de ventajas para las compafias que creen firmemente en
la realizacion de sus objetivos ambientales.

El manejo ambiental no solo es un reto para los productores, es un gran desafio
para los consumidores. Las empresas se han visto afectadas no sélo por la nueva
actitud de los consumidores ecologistas, sino también, por las presiones de los
grupos verdes y por la promulgacion de leyes ambientales cada vez mas
rigurosas.

En Colombia ha aumentado la poblacién de las zonas urbanas y ha crecido la
importancia de las ciudades intermedias y los centros subregionales, los cual
conlleva un mayor deterioro ambiental y de los ecosistemas estratégicos,
afectando fuertemente la dotacion de recursos naturales de gran importancia
geopolitica como la biodiversidad y el recurso hidrico. Actualmente se presenta
una alternativa para exigir responsabilidad social ambiental a las empresas a
través de los decretos:
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» Decreto 2811 de 1974 (por el cual se dicta el codigo nacional de recursos
naturales renovables y de proteccion al medio ambiente)*".

» Ley 99 de 1993 (por la cual se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se
reordena el sector publico encargado de la gestion y conservacion del medio
ambiente)®.

» Decreto 1421y el Acuerdo Distrital No 19 de 1996, donde se establecen un
conjunto de disposiciones que promueven la responsabilidad social de las
empresas con relacién a la proteccién, mantenimiento y conservacion del medio
ambiente®,

La industria de las confecciones no es ajena a este escenario y tiene muy claro
gue debe ayudar al sostenimiento del medio ambiente, a través de la utilizacion de
insumos que no lo deterioren y lo afecten; por medio de la elaboracion de
productos sostenibles, es decir, aquellos que satisfagan una necesidad definida
utilizando la minima cantidad de material y energia, asi como pocos residuos y
contaminacion minima.

6.1.6 Entorno Tecnoldgico. Los avances tecnoldgicos pueden afectar
enormemente los productos y la relacion con todos los agentes que intervienen en
su elaboracion, es decir, estos cambios representan importantes oportunidades y
amenazas en el mercado las cuales se deben tener en cuenta en el momento
realizar una inversion y también al formular estrategias.

La recesion econdmica mundial, en especial en Latinoamérica, impulsé estrategias
de reduccion de costos en las empresas, que se tradujeron en reestructuraciones
inmediatas en las plantas de personal y suspension de todo tipo de proyectos. Se
pensé entonces que, obedeciendo a esta tendencia la empresa tendria que
ahorrar y ahorrar lo cual afectaba severamente las inversiones en tecnologia. Por
el contrario, el sector ha venido madurando y mostrando una dinamica favorable.

%% COLOMBIA. LEYES, DECRETOS, ETC. Decreto 2811 de 1974. Por el cual se dicta el cdigo
nacional de recursos naturales renovables y de proteccion al medio ambiente. Bogota D.C., 1974.
%2 COLOMBIA. LEYES, DECRETOS, ETC. Ley 99 de 1993. Por la cual se crea el Ministerio del
Medio Ambiente, se reordena el sector publico encargado de la gestién y conservacion del medio
ambiente. Bogota D.C., 1993.
% COLOMBIA. LEYES, DECRETOS, ETC. Decreto 1421 y Acuerdo Distrital N° 19 de 1996. Por los
cuales se establecen un conjunto de disposiciones que promueven la responsabilidad social de las
empresas con relacién a la proteccion, mantenimiento y conservacion del medio ambiente. Bogota
D.C. 1996.
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Hoy se ve la tecnologia como una herramienta capaz de reducir costos, aumentar
las ventas, mejorar la cadena de suministro y fortalecer las relaciones con los
clientes.

La tecnologia marca la diferencia y es uno de los factores mas importantes en la
productividad de las empresas. La velocidad con que se desarrolla el sector hace
que sea indispensable contar con una solucién tecnoldgica para cada actividad y
en cualquier lugar, lo que permitira a las empresas reaccionar de forma agil y
oportuna a los continuos cambios del mercado globalizado.

Colombia a pesar de ser un pais subdesarrollado, siempre ha querido mantenerse
a la vanguardia de los desarrollos tecnoldgicos que el mundo ofrece, aunque no se
puede decir que es un pais totalmente industrializado, ni tecnificado, cuenta con
muchos de estos avances.

En lo relacionado a las confecciones la primera maquina de coser fue patentada
en 1790 por el inventor britAnico Thomas Saint. La maquina de Saint, que estaba
disefiada para coser piel y tela, usaba un Unico hilo y formaba una puntada en
cadena. No se usaba aguja sino una lezna para perforar el material que se estaba
cosiendo. La primera maquina practica de coser fue la fabricada en 1829 por el
sastre francés Barthélemy Thimonnier. Este empleaba una aguja en forma de
gancho que se movia hacia abajo mediante un pedal y volvia a su posicion inicial
mediante un muelle. Al igual que la maquina de Saint, ésta producia una puntada
en cadena.

Otros descubrimientos importantes en este campo fueron la bobina rotatoria, que
se incorporé en 1850 a una maquina patentada por el inventor estadounidense
Allen Benjamin Wilson, asi como la alimentacion intermitente de cuatro
movimientos para hacer avanzar la tela entre cada puntada, que formaba parte de
la misma patente. El pie de sujecion, un dispositivo con un muelle a presién para
sostener la tela contra la superficie de trabajo, fue desarrollado por Singer
después de patentar su primera maquina.

Las primeras maquinas de coser de gran aceptacion se accionaban girando una
manivela. Mas tarde se incorporaron un pedal y un dispositivo de manivela que
permitian al operario usar las dos manos para guiar el material bajo la aguja. Las
maquinas de coser modernas estan equipadas con motores eléctricos que se
activan con un interruptor accionado con el pie o la rodilla.

80



En la actualidad, la industria emplea ordenadores o computadoras en el disefio y
trazado de patrones Los datos digitales se suministran a maquinas de corte
controladas por computadoras para cortar una o varias capas de tejido. Para el
cosido de las prendas pueden emplearse robots en operaciones relativamente
sencillas, pero los trabajos mas complejos aun se efectian a mano. El cosido
industrial emplea cientos de técnicas de costura especializadas.

Un hito para la industria de la confeccion fue la utilizacion de las maquinas de
coser. Se desarroll6 por primera vez en el siglo XVIIl, y las mas modernas son
capaces de dar miles de puntadas por hora. Existen numerosos tipos, desde
maquinas portatiles mas sencillas hasta maquinas industriales que realizan
simultdneamente varias filas de puntadas y pueden coser una gran variedad de
materiales, desde el cuero del calzado mas grueso hasta la seda méas delicada.

El disefio asistido por ordenador o computadora es un medio rapido y preciso para
resolver prototipos de disefio, dibujos, modificacion de patrones, planificacion y
costos. La fabricacion asistida por ordenador controla los programas y las técnicas
de produccién, el corte de las prendas y la distribucion de piezas cortadas a las
fabricas y de las prendas terminadas para su empaquetado y transporte. Los
sistemas informéticos administrativos sirven de conexién entre pedidos, costos de
produccion, contabilidad, venta, aspectos empresariales y planificacién financiera.

Los avances técnicos en el campo de la confeccién y la importancia econémica
que fue adquiriendo el mundo de la costura, propicié la realizacion de prendas de
vestir en serie, asequibles a un gran nimero de personas; y paralelamente una
industria que genera miles de puestos de trabajo y mueve un gran capital en todo
el mundo.

(Ver Cuadro 5, pagina siguiente).
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Cuadro 5. Matriz del Medio Ambiente. Entorno Econdmico

Supuesto Relacién Incidencia ¢Por qué?
PIB: Es toda la produccion de || Desde el afio 2004 al afio 2007 el PIB Alta El PIB determina en gran manera la compra
bienes y servicios de un pais | tuvo un comportamiento creciente hasta de cualquier tipo de producto, ya que a
en un periodo de tiempo |lograr el méas alto en los ultimos diez afio medida que es mas alto el PIB, el poder
determinado. (2007=374), y a partir de alli ha adquisitivo de los consumidores también lo
mostrado un comportamiento es y por ende la compra de los productos es
decreciente. mayor.
Inflacion: Es el incremento|Durante el afio pasado la variacion Alta La Inflacion es un factor determinante en el
generalizado y sostenido en|acumulada del indice de Precios al poder adquisitivo de nuestros clientes, los
el precio de los bienes y|Consumidor, IPC, fue de 2,00 por ciento; productos que se ven mas afectados por
servicios como consecuencialel mas bajo desde que se tienen esta variable son los de la canasta familiar,
de la pérdida de poder|estadisticas en Colombia. Para el afio pero se debe tener en cuenta que la ropa
adquisitivo de la moneda. 2010 se fij6 como meta de inflacion 3 por cubre la necesidad fisiol6gica de abrigo.
ciento.
El Tratado de Libre|Las empresas colombianas estan Alta Las prendas de vestir se pueden favorecer
Comercio (TLC): Consiste | aprovechando el tiempo y preparandose enormemente de las politicas de
en un acuerdo comercial|para el cambio oceanico que vendra con exportacion, ya que este tipo de productos
regional o Dbilateral paralla caida de las barreras comerciales que son muy apetecidos en el mercado
ampliar el mercado de bienes | protegen el mercado colombiano. extranjero por la calidad de los productos; lo
y servicios entre los paises que permitiria que la marca se posicionara
participantes. a nivel internacional
Desempleo: Es lajLa cifra de desempleo en Colombia Alta La falta de empleo afecta el poder

incapacidad de los miembros
de la poblacion en edad
laborable para encontrar
trabajo.

ascendi6 al 12 por ciento en 2009 frente
al 11,3 por ciento del afio anterior lo cual
obedece a la fuerte desaceleracion que
tuvo la economia colombiana el afio
pasado por la crisis econémica mundial.

adquisitivo de las personas y por ende su
posibilidad de compra; los productos que se
ven afectados por esta variable son los de
la canasta familiar, el vestuario y en muchas
ocasiones la educacién y la salud.

Fuente: Las Autoras

82




Cuadro 6. Matriz del Medio Ambiente. Entorno Demografico

Supuesto

Relacion

Incidencia

¢Por qué?

Poblacion Etaria: Comprendido
por las personas que habitan en
la region dividido en grupos de
edad y sexo.

Segun las fuentes de
informacién en el municipio
de Zarzal habitan 40.330
personas; 20.368 mujeres y
19.962 hombres.

Mediana

El producto sera confeccionado para
mujeres de todas las edades, pero son
las mujeres mayores de edad quienes
toman la decisién de compra.

Poblacion: Consiste en analizar
la situacibn econdémica de la
poblacién de la region.

recursos en general de la
explotaciébn agropecuaria y
de la zona industrial cuyas
principales empresas son
Riopaila y Castilla S.A. vy
Colombina S.A.

indice de Masculinidad: Se|El indice de masculinidad| Mediana [Es importante tener en cuenta que el
determina calculando el niumero|del municipio de Zarzal es namero de mujeres es mayor ya que el
de hombres sobre el nUmero de|de 98%, lo que indica que producto va dirigido a ellas y se deben
mujeres. por cada 100 mujeres en el conocer sus preferencias.

municipio hay 98 hombres.
Actividad e Ingreso de la|Este sector deriva sus Alta Los ingresos de la poblacién tienen

gran influencia en la compra de
prendas de vestir, ya que a medida que
las personas tienen mejores ingresos
la economia de la regién se reactiva y
esto se ve reflejado en las ventas de
los diferentes productos existentes en
el mercado.

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 7. Matriz del Medio Ambiente. Entorno Cultural

caracteristicas particulares de
los personas de la regién que
los hace auténticos y diferentes
a los deméas habitantes del
pais.

usar un estilo de vestimenta
informal y por buscar la
economia en la mayoria de sus
compras. También buscan llevar
un estilo de vida confortable
tendiendo a imitar la vida
citadina.

Supuesto Relacion Incidencia ¢ Por qué?
Tradiciones, Tendencias VY| Entre los pasatiempos mas Baja Las tradiciones y las costumbres
Costumbres: existen unos |arraigados de la region estan los no afectan en forma directa la
comportamientos tipicos de lafpaseos al rio, baile en las venta de las pijamas ya que éstas
region que se han trasmitido de | discotecas, realizar deporte en el cubren una necesidad de abrigo
generacién en generacion. estadio y actualmente en los en las personas.

jovenes se observa una fuerte
tendencia por el consumo de
alcohol y sustancias
alucinégenas.
Moda y Gustos: Existen unas|La poblacién se distingue por Mediana Estas preferencias de moda

conllevan que muchas personas
se desplacen a las ciudades mas
cercanas en busca de nuevos
estilos, lo que le exige a la
confeccion de las pijamas tener en
cuenta éstas tendencias de moda.

Fuente: Las Autoras

84




Cuadro 8. Matriz del Medio Ambiente. Entorno Politico

Supuesto Relacion Incidencia JPor qué?
Gobierno Nacional: Esta|El Presidente de la Republica Mediana En el gobierno anterior se observé un gran
conformado por el Juan Manuel Santos (2010- crecimiento en le generacién de empleo con
Presidente de la Republica, [2014) continuard con la el apoyo a las empresas a través de la Ley
los Ministros y el Congreso. | politica de seguridad Mipymes que incentiva las exportaciones

democratica y reformas que
reactiven la economia.

logrando crecimiento y progreso de las
empresas.

Gobierno regional: Esta|El Gobernador Francisco Mediana
conformado por el| Lourido (ejerce hasta el 31 de
Gobernador, las Secretarias || diciembre de 2011) tiene
y la Asamblea. como proposito Contribuir al

desarrollo de una sociedad
mas equitativa y solidaria.

La gestion del departamento por lograr una
sociedad mas equitativa hace que todos
tengamos los mismos derechos y por ende
las mismas oportunidades, lo cual se traduce
en progreso para la comunidad

Gobierno Municipal: EstafEl Alcalde Nelson Paredes Mediana
conformado por el Alcalde, |Gaitan  (2008-2011) tiene
las Secretarias y el Concejo|[como uno de sus principales
Municipal. objetivos: Impulsar la
generacion de empleo a
través de los programas que
brinda el SENA, incentivando
la creacion de microempresa.

Incentivar la creacion de microempresa es
importante no sélo porque genera empleo
para el municipio, sino porque contribuye
con la superacion de la crisis econémica que
se vive a nivel nacional.

Fuente: Las Autoras.
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Cuadro 9. Matriz del Medio Ambiente. Entorno Tecnoldgico

Supuesto Relacion Incidencia JPor qué?

Tecnologia: término general| Los cambios tecnoldgicos Alta La velocidad con que se desarrolla el sector
gque se aplica al proceso alrepresentan importantes hace que sea indispensable contar con una
través del cual los seres|oportunidades y amenazas en el solucién tecnoldgica para cada actividad y
humanos disefian|mercado las cuales se deben en cualquier lugar, lo que permitira a las
herramientas y maquinas|tener en cuenta en el momento empresas reaccionar de forma A&gil y
para incrementar su control y [ realizar una inversion. oportuna a los continuos cambios del
su comprension del entorno mercado globalizado.

material.

Colombia: un pais siempre a|la industria empleal| Mediana |Los avances técnicos en el campo de la

la  vanguardia de los

desarrollos tecnolégicos.

computadoras en la elaboracion
de la prenda. El disefio asistido
por computadora es un medio
rapido y preciso para resolver
prototipos de disefio, dibujos,
modificacion de patrones,
planificacion y costos.

confeccion propici6 la realizacion de
prendas de vestir en serie, asequibles a un
gran namero de personas; y paralelamente
una industria que genera miles de puestos
de trabajo y mueve un gran capital en todo el
mundo.

Fuente: Las Autoras.
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7. DISENO METODOLOGICO
7.1 TIPO DE INVESTIGACION

Segun el nivel de conocimiento cientifico (observacion, descripcion, explicacion) al
que espera llegar el investigador, se debe formular el tipo de estudio, es decir de
acuerdo al tipo de informacion que espera obtener, asi como el nivel de analisis
que debera realizar; el tipo de estudio que se tomé como base es el siguiente:

Estudio Descriptivo: sirve para analizar como es y como se manifiesta un
fendbmeno y sus componentes. Permiten detallar el fendmeno estudiado
basicamente a través de la medicion de uno o méas de sus atributos. Por ejemplo
la investigacion en Ciencias Sociales se ocupa de la descripcion de las
caracteristicas que identifican los diferentes elementos y componentes, y su
interrelacion. El propésito de este es la delimitacion de los hechos que conforman
el problema de investigacion, como:

e Establecer las caracteristicas demograficas de las unidades investigadas
(nimero de poblacion, distribucién por edades, nivel de educacion, etc.).

¢ Identificar formas de conducta, actitudes de las personas que se encuentran en
el universo de investigacion (comportamientos sociales, preferencias, etc.).

¢ Establecer comportamientos concretos.

e Descubrir y comprobar la posible asociacion de las variables de investigacion®*.

La investigacion cientifica es la busqueda de conocimientos o de soluciones a
problemas de caracter cientifico y cultural. Es la bldsqueda intencionada de
conocimientos o soluciones a problemas.

El estudio toma como apoyo el Método de Investigacion Deductivo ya que se

34 VASQUEZ HIDALGO, Isabel. Otros Conceptos de Economia. Colombia, 2005.

87



basara en la observacion del entorno y lo que rodea a este y de estas
conclusiones generales se llega finalmente a las conclusiones particulares que
seran determinantes en el momento de la toma de decisiones.

“La descripcion permite reunir los resultados de la observacion y de las
observaciones, si es el caso, en una exposicion relacionada de los rasgos del

fenémeno que se estudia”>.

En consecuencia la recopilacion de la informacion de lo que se observa es una
relacion directa entre lo observado y lo descrito; para la descripcidén debe existir un
alto indice de observacion.

7.2 TECNICA E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

7.2.1 Técnica de recoleccidén de datos. La técnica de recoleccion de datos es
uno de los pasos culminantes del proceso metodolégico, sera la destreza como se
obtendran los datos requeridos para una conclusion final.

Entrevista Personal. Entrevista, conversacion que tiene como finalidad la
obtencion de informacion. Hay muy diversos tipos de entrevistas: laborales (para
informarse y valorar al candidato a un puesto de trabajo), de investigacion (realizar
un determinado estudio), informativas (reproducir opiniones) y de personalidad
(retratar o analizar psicolégicamente a un individuo), entre otras.

Uno de los métodos mas comunes para reunir informacién es el de entrevistarse
con las personas, ya sea cuando va a entregar un cuestionario o cuando se dirige
a alguien; por otro lado la entrevista sirve para aclararle a las personas que es lo
gue se esta haciendo y ellas en que pueden ayudar, esclareciendo preguntas,
sugerencias e ideas que estos aporten.

7.2.2 Instrumentos

3 MENDEZ, Carlos Eduardo. Metodologia de la Investigacion. 4 ed. Bogota: Editorial McGraw-

Hill, 2008. p. 129.
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Cuestionario Estructurado. El cuestionario estructurado es un meétodo para
recolectar informacion mas precisa y veraz, a de determinadas preguntas ya sea
fijas o de opinion.

“El cuestionario es un instrumento para realizar encuestas constituidas por una

serie de preguntas sobre un determinado aspecto”®.

La investigacion sera enfocada primordialmente a la realizacién de Encuestas que
se puede definir como: La reunion de opciones recogidas por medio de un
cuestionario donde se traducen de los objetivos cualitativos y cuantitativos de la
investigacion (fuentes primarias y secundarias).

7.2.3 Revisiéon o Analisis Documental. El analisis permite la interpretacion de las
diferentes realidades que se estudiaron, esto a través de la consulta bibliografica y
de las fuentes secundarias. “toda investigacién implica acudir a este tipo de
fuentes que suministran informacién basica y se encuentran en revistas,

periddicos y anuarios”™’.

El fin de esta técnica es la recoleccion de informacién estadistica de los medios
escritos, para tener mayor conocimiento y describir detalladamente los items mas
sobresalientes. “el analisis inicia su proceso de conocimiento por la identificacion
de cada una de las partes que caracterizan una realidad”®.

Se entiende por “las partes” las fuentes que se pueden consultar para desarrollar
el proyecto.

Observacion. Al estar atento a lo que sucede en el entorno, la reaccion que se
toma por determinado suceso y tomar nota atenta de las fabricas, de los medios
de comunicacion y estar pendiente de todo lo que sucede para hacer util esta
informacion en el trabajo de descripcion.

% Ibid., p. 129.
¥ Ibid., p. 129.
% Ibid., p. 129.
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7.3 POBLACION Y MUESTRA DE LA INVESTIGACION

7.3.1 Poblacion. Considerando el concepto general de poblacion definida desde
la Demografia, como la cantidad de personas que viven en un determinado lugar
en un momento particular y poseen caracteristicas comunes; otro concepto define
poblacion como el conjunto no diferenciado de elementos entre los cuales se
seleccionan aquellos con los que se realizaran las observaciones. En lo
concerniente e esta investigacion, la poblacion esta conformada por los clientes,
los comerciantes del sector y los proveedores.

7.3.2 Muestra. La muestra se define como la pequefia cantidad de un producto
cuyo proposito es hacer conocer sus cualidades o apreciarlas; 0 como una porcion
representativa de un conjunto. En el estudio de esta investigacion la muestra sera
no probabilistica, debido que las personas seran seleccionadas por el investigador
a traves del azar simple.
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8. ANALISIS DEL SECTOR DE TEXTILES Y CONFECCIONES

Esta industria ha jugado un papel importante en la dindmica del sector empresarial
en Colombia. Cuatro etapas pueden definir su evolucion: La primera, relacionada
con su creacion. Segun la publicacién Industria textil y cultivo del algodén en la
region Caribe colombiana 1850-1930, de Sergio Paolo Solano, entre 1895 y 1925
se crearon quince fabricas de textiles, doce de ellas en Barranquilla. Ademas,
nacio Coltejer (1907) y Fabricato (1920).

La segunda etapa esté relacionada con su expansién aferrada, en especial, a las
condiciones favorables de un mercado cerrado que registré el pais durante gran
parte del siglo pasado. Esta expansion se dio no solo en empresas del sector sino
en otras areas. En este escenario aparecen empresas como Confecciones
Colombia y Leonisa.

La tercera etapa es una de las mas complejas. Entre los 80 y 90 se identificaron
serias dificultades de la industria, en especial la textil, por la capacidad ociosa, la
pérdida de competitividad, los elevados endeudamientos y grandes inventarios.
Esto origind, por un lado, un reacomodo en las industrias -muchas de ellas con
graves problemas financieros-, como la fusion de Fabricato y Tejicondor, y la
liquidacion de otras como Tejidos Unica, Fibratolima e Hilacol.

Y la uUltima etapa esta dirigida hacia una reinvencion del negocio, mas enfocado en
el valor agregado, en un escenario cada vez mas competido, donde cadenas
internacionales participan en el mercado nacional y las ofertas en el exterior tienen
una mejor relacién precio-calidad.

El sector textil-confeccién colombiano es una de las industrias clave de la nacion,
es responsable por el 9% del PIB productivo del pais, 24% del empleo en
manufactura y 7% del total de las exportaciones.

Colombia es reconocida internacionalmente como un pais que presenta grandes
fortalezas en el negocio de los textiles y las confecciones y en particular, en el de
la moda. La realizacion de ferias de caracter internacional es un claro ejemplo de
las fortalezas del negocio textil-confeccion, pero también de los inherentes
esfuerzos que ha realizado para modernizarse y responder a las exigencias de
ferias de ese género por lo cual Colombia es un referente para los paises de
Latinoamérica en lo relacionado con el disefio y desarrollo del producto textil-
confeccion, traducido en productos con alto valor agregado.
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En los dltimos afios la industria textil y de confecciones ha cobrado importancia
por el crecimiento que ha traido, el aumento de las exportaciones, y los tratados
de preferencias arancelarias que han fomentado el comercio internacional de este
sector. En la actualidad la industria sigue con el proposito de ser cada vez mas
eficiente, de tener productos diferenciados y de adoptar estrategias logisticas que
le permita ser competitiva en el mercado mundial.

El sector de confecciones en Colombia es altamente competitivo. La actividad de
fabricacion en este sector se encuentra apoyada en una serie de empresas
productoras de materias primas que permite la formacion de una cadena
productiva de textiles y confecciones. Esta cadena estd compuesta por 533
empresas textileras (de las cuales 400 son PYMES) y 348 empresas de
confecciones. La orientacion exportadora que ha tenido este sector en las dos
Ultimas décadas ha sido uno de los principales factores a favor de su desarrollo.
Por otro lado, la estructura laboral de este sector se caracteriza por ser intensiva
en mano de obra, en la medida en que el factor laboral representa entre el 25% y
30% del costo total. Ademas, se debe tener en cuenta que el sector de
confecciones goza de una alta sensibilidad a la devaluacién del tipo de cambio
porque el sector importa poca materia prima, en comparacion con la produccion
que exporta.

Este sector esta dispuesto a desarrollar las habilidades necesarias para asegurar
su posicion en el mercado local, convertirse en un lider regional y ganar
participaciéon en nichos de mercado globales el desarrollo de estas habilidades
depende de cambios importantes en el desarrollo del recurso humano, el marco
normativo, el fortalecimiento de la industria, la promocion de la industria y la
infraestructura.
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9. ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DEL MERCADO

En contraposicion con una simple venta, el mercado implica el comercio regular y
regulado, donde existe cierta competencia entre los participantes. EI mercado
surge desde el momento en que se unen grupos de vendedores y compradores, y
permite que se articule el mecanismo de la oferta y demanda.

Para una empresa es importante estudiar estas cinco fuerzas pues asi tendra una
vision mas amplia del sector en el que se encuentra y podra elaborar planes
estratégicos para la superacion y crecimiento de la misma.

9.1 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

La entrada de nuevos participantes en una industria aporta mas capacidad, el
deseo de conquistar participacién en el mercado y, a menudo, grandes recursos.
Ello puede hacer que se reduzcan los precios o que se inflen los costos de las
compariias establecidas™’.

Al ser un mercado tan competitivo, la amenaza de nuevos ingresos es un
problema de gran importancia, debido a que no existen barreras actuales contra la
entrada en el sector de las confecciones. Cabe la posibilidad que pequefas
empresas de confecciones traten de entrar en el mercado, donde estas
representarian gran peligro para las empresas que se encuentran establecidas en
el mercado y que disfrutan de ventajas en costos y cadenas de distribucién bien
consolidadas.

Cuadro 10. Ingreso de Nuevos Competidores

Variable Incidencia en el Sector

En el sector se observé que algunas empresas de la competencia
desarrollan economias a escala, lo cual obliga a otras a efectuar
grandes inversiones. Sin embargo, existen empresas en el sector
Economia de Escala gue aunque no desarrollan economias a escala son muy
competitivas. Por lo tanto, las economias a escala no son un
impedimento para ingresar al sector de la confeccion vy
comercializacion de prendas.

¥ PORTER, Michael E. Estrategia competitiva. México: Continental, 1982, p. 22.
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Cuadro 10. (Continuacion).

Variable

Incidencia en el Sector

Integracion Hacia Atras

En el sector se encuentran algunas empresas con la capacidad de
integrarse hacia atras porque tienen los elementos necesarios para
suministrarse sus propios insumos, pero la mayoria de los
competidores son microempresas que ho cuentan con esta
capacidad lo que indica que la integracion hacia atrds no genera
amenaza de ingreso de nueva competencia.

Posicionamiento de la

marca

En el sector Textil-Confeccion existen muchas empresas
posicionadas a nivel nacional e internacional, pero en la regiéon no
hay una marca exclusiva posicionada, a nivel local y regional se
observa gran diversidad de marcas lo cual abre la posibilidad a la
nueva marca de prendas de dormir.

Lealtad de Los Clientes

Los clientes son leales a la marca de una prenda de vestir que se
caracterice por varias cualidades a la vez como por ejemplo: estilos
novedosos y creativos, excelente calidad en los materiales y
variedad en precios; por lo cual si la empresa goza de lealtad de los
clientes crea una barrera de proteccion en caso de ingreso de
nuevos competidores.

Requerimientos de

Capital

El capital que se requiere para ingresar al sector de las confecciones
es relativamente bajo, pues se puede instalar un taller de confeccion
en el garaje de una casa y con una maquina de coser, lo cual es una
gran ventaja para los que aspiran ingresar al sector.

Requerimientos Legales

Cualquier tipo de empresa tiene una serie de requisitos y
procedimientos legales para constituirse y ponerse en marcha,
también se debe tener en cuenta las normas que rigen el sector en
el gue va a incursionar la empresa.

Acceso a Canales de
Distribucién

La comunicaciéon con los distribuidores se ha facilitado gracias a
medios como la via telefénica, el fax, el correo electrénico y las
empresas de envios lo cual es una ventaja para las empresas
posicionadas y las que van a ingresar ya que hay la posibilidad de
escoger el canal de distribucién mas conveniente.

En la region existen gran cantidad de proveedores para las
confecciones lo cual permite identificar cual o cuales son los mas

Competidores

Acceso a los - - ] > !
Proveedores convenientes para proveernos de materias primas y si es posible
realizar alianzas que sean convenientes a ambas partes.
y Debido a que no hay barreras que impidan el ingreso al sector de la
Reaccion de los

confeccién y comercializacién, no se ha observado ninguna reaccioén
desfavorable por parte de las empresas ya posicionadas.

Fuente: Las Autoras

En conclusidon, no existen barreras para el ingreso de nuevos participantes en el
sector de las confecciones lo cual justifica el gran dinamismo que ha tenido el

sector durante décadas.
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9.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de
un sector, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes 'y

servicios que ofrecen. De ese modo, los

reducir drasticamente la rentabilidad de una industria.

Cuadro 11. Proveedores

proveedores mas grandes pueden

Empresa Producto 6 Servicio Ciudad
Telmex Telefonia e internet Zarzal
Acuavalle Agua Zarzal
EPSA Energia eléctrica Zarzal
Papel, pinturas especiales para tela y
Libreria y Papeleria Panorama | pinceles Zarzal
Pinturas Zarzal Pinturas en general Zarzal
Almacén Jorge Arabia Telas Tulua
Almacén el Bazar Hilos, agujas, resorte, cintas y otros Zarzal
Encajes, resorte, Hilos y accesorios en
Almacén El Boton general Tulua
Almacenes Si Telas Cali
Almacén Bella Tela Telas Cali
Maria Eugenia Cardona Decoracion del local Zarzal
José B. Diaz Instalacion del taller Zarzal
Hilos, Pinturas, resorte, encajes, cintas y
Almacén Romulo demas. Cali

Fuente: Las Autoras

Cuadro 12. Poder de negociacién de los proveedores

Proveedores

Variable Incidencia en el Sector
En el sector no hay concentracibn de proveedores,
Concentracion de los || POrque en la actualidad existen muchos distribuidores que

variedad de precios.

facilitan la adquisicion de los insumos con una gran

Sustitutos de Proveedores

opciones para escoger

Debido al bajo poder de negociacion que tienen la
mayoria de los proveedores, éstos pueden ser sustituidos
en cualquier momento porque la empresa tiene muchas

95




Cuadro 12. (Continuacion).

Variable Incidencia en el Sector

Son muchos los proveedores que compiten por las
empresas del sector, lo cual hace que cada empresa sea
Importancia de la Empresa para el | muy importante para ellos, ya que ganar un cliente
Proveedor conlleva muchos beneficios y ganancias.

Muchos de los Proveedores son al mismo tiempo
productores y distribuidores de estos productos, los cual
les permite en muchos casos vender a precios un poco
mas bajos lo que los hace mas competitivos

Posibilidad de Integracion Hacia
Delante

En la regibn no existe cooperacion de proveedores,
Cooperacién de Proveedores porque cada uno determina sus precios y la manera de
ganar clientes y comercializar sus productos.

Fuente: Las Autoras

En conclusidn, los proveedores tienen bajo poder de negociacién, debido al amplio
mercado de insumos que existe a nivel regional. También hay una gran
competencia de proveedores que los lleva a buscar estrategias de mercado para
ganarse las empresas.

9.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

En un mercado a mayor organizacion de los compradores, mayores seran sus
exigencias en materia de reduccion de precios y de mayor calidad. Por
consiguiente la empresa tendra una disminucion en el margen de utilidad.

Las empresas deben atraer los clientes compitiendo con calidad, porque s6lo un
producto de buena calidad puede llenar las expectativas del consumidor, de esta
manera se estara logrando el propésito fundamental que es la satisfaccion del
cliente.

Los compradores se pueden clasificar en dos tipos:

Consumidores Intermedios: son los consumidores que adquieren el producto para
luego venderlo y obtener ganancias.
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Consumidores Finales: son los consumidores que adquieren el producto y lo
utilizan para satisfacer sus necesidades.

Cuadro 13. Poder de Negociacion de los Compradores

Variable

Incidencia en el Sector

Concentracién de los Clientes

En el sector no hay concentracién de clientes, porque
estas prendas son adquiridas por todas aquellas
personas que necesitan y gustan de ellas.

Importancia del Producto para el

usuario

Las pijamas son un producto que cubre la necesidad de
abrigo en las noches y su importancia crece
dependiendo del estilo y preferencia de cada persona.

Las Ventas se Concentran en Pocos
Usuarios

Las ventas no se concentran en pocos usuarios, porque
las prendas las puede adquirir cualquier persona.

Posibilidad de Hacia

Atras

Integracion

Los clientes tienen la posibilidad de integrarse hacia
atrds convirtiéndose en una amenaza, porque la
adquisicién de los insumos es relativamente facil.

Nivel de Informacién del Cliente

Los clientes pueden adquirir la informacién que deseen
acerca de los productos que ofrece la empresa y dicha
informaciéon puede ser utilizada para beneficio de la
competencia.

Fuente: Las Autoras

En conclusion, el poder de negociacion de los compradores es relativamente alto,
porque no existen condiciones que limiten la decision de compra ya que las
preferencias, los gustos y tendencias pueden variar de manera impredecible.

9.4 AMENAZA DE INGRESOS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Todas las empresas de una industria compiten con las industrias que generan los
productos sustitutos; se conoce como la Competencia Indirecta, ya que son
productos que realizan la misma funcion y se debe estar muy atento al
comportamiento de ellos, porque pueden sacar del mercado al producto y acabar
con la empresa, ya que los sustitutos imponen un techo a los precios que pueden
cobrarse por determinado producto.

(Ver Cuadro 14, pagina siguiente).
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Cuadro 14. Productos Sustitutos

Producto

Caracteristica

Conjuntos Multiusos

Son prendas para descansar en la noche y
sirva para
desplazarse a la calle.

también
realizar los oficios domésticos y hasta

Ropa Deportiva

Son prendas utilizadas para realizar ejercicio, para ir de
paseo y algunas personas la utilizan para descansar en
las noches.

Fuente: Las Autoras

El sector ofrece una cantidad ilimitada de productos, lo cual indica que hay una
amenaza de sustitucion muy amplia, por ello es importante implementar un plan de
mercadeo que permita a los usuarios conocer los beneficios y ventajas del

producto.

Cuadro 15. Variables de los Productos Sustitutos

Variable

Incidencia en el Sector

Gran parte de los productos sustitutos son de marcas

Fortalecimiento de los Productos |reconocidas lo cual hace que tengan un gran volumen
Sustitutos de ventas y por ende alto rendimiento y fortalecimiento
del producto.
El mayor sustituto es el conjunto multiuso que
i ) i constantemente mejoran sus disefios y en ocasiones
Capacidad de Mejoramiento del

Producto Sustituto

ofrecen precios promocionales; pero las pijamas
también pueden ser mejoradas y competir con la
calidad de sus materiales.

Limitacién del Rendimiento del Sector

El sector tiene un rendimiento satisfactorio, pero puede
verse afectado por las prendas sustitutas producidas

por Amenazas de los Productos |en serie que puede provocar una disminucion en las
Sustitutos ventas

) ) ] ) Se pueden realizar trabajos colectivos para lograr la
La industria se Diferencia de los

Sustitutos

diferenciacién y el reconocimiento del producto

Fuente: Las Autoras

En conclusién, los productos sustitutos son una fuerte competencia en el sector,

pero las pijamas no soélo cubren

una necesidad bésica, sino que brindan la

comodidad que ninguna otra prenda puede brindar y a este atributo se le adiciona
los novedosos disefos y la buena calidad de los materiales se puede lograr un
reconocimiento de la marca en el sector.
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9.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

Para una empresa serd mas dificii competir en un mercado donde los
competidores estén muy bien posicionados porque constantemente estara

enfrentada a

guerras de precios y promociones,

lo cual

hace necesario

diferenciarse en el sector por la calidad de sus productos y por la innovacion.

En el municipio de Zarzal no existen empresas de confeccidén de pijamas, tan sélo
se comercializan en los diferentes almacenes, boutiques y locales de la galeria
pijamas de diferentes marcas reconocidas y no reconocidas.

Cuadro 16. Competidores del Sector

Competidores

Productos que ofrece

Marcas con las que

compite
Almacén El | Prendas para Damas, Caballeros y nifios, ropa interior y | Pijamas: Suefios vy
Costefio pijamas. no etiquetadas
. . || Prendas para Damas y nifios, ropa interior, vestidos de || Pijamas: Lunaas,
Almacen Mil bafio y pijamas Brenda, Jimena
Novedades y Py ' ! y
Leonisa.
Almacén Prendas para Damas, Caballeros y nifios, ropa interior, | Pijamas no
Asdrabal ropa deportiva y pijamas. etiquetadas.
Prendas de todo tipo para toda la familia, productos de || Pijamas: Laura,

Los Catélogos

belleza, accesorios personales y articulos para el hogar.

Suefio rosa, Carmel,
Leonisa y Eva.

La Galeri Prendas de todo tipo, telas, zapatos, articulos para el | Pijamas no
ataleria hogar. Entre otros. etiquetadas

Otros Todo tipo de prendas y articulos para toda la familia. Pijamas de mdltiples

Municipios vy marcas

Ciudades

Fuente: Las Autoras
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10. ESTUDIO DE MERCADO

La existencia de un Mercado para el producto es el pilar fundamental para el éxito
de la empresa, por lo tanto, el estudio de mercados, como primer componente del
proyecto, requiere de una gran dedicacion y un adecuado analisis de informacion,
obtenida mediante una buena investigacion de mercados.

10.1 OBJETIVOS

10.1.1 Objetivo General: determinar la existencia de un mercado potencial para
una empresa de confeccion y comercializacion de pijamas.

10.1.2 Objetivos Especificos:

> ldentificar la poblacién objetivo.

» verificar la posibilidad real de aceptacion de las pijamas.

» Establecer la relacién de la oferta y la demanda.

» Conocer el impacto de los productos en la poblacion objetivo.
» Elaborar un plan de mercadeo.

» Determinar los canales de distribucibn mas aconsejables para penetrar en el
mercado objetivo.
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11. INVESTIGACION DE MERCADOS

“Es la reunién, registro y andlisis de todo los datos sobre problemas
relacionados con la transferencia y venta de productos (bienes o servicios) del

productor al consumidor™,

De hecho las necesidades del consumidor, sus deseos, exigencias, creencias,
debilidades y excentricidades constituyen un factor importante y determinante de
los productos que se ofrecen, los canales mas adecuados para su distribucion, los
esfuerzos de promocién que se apliquen y el precio que se va a obtener.

11.1 INFORMACION SECUNDARIA

Estd compuesta por informacion suministrada por la Alcaldia Municipal de Zarzal,
datos publicados, estadisticos y actuales referentes al tema de estudio.

Cuadro 17. Poblacion por grupos etarios y sexo

Edad Hombres Mujeres Total Poblacion
0-14 6209 6071 12280
15-29 4742 5123 9865
30-44 4493 3918 8411
45-59 2501 3058 5559
60-74 1481 1654 3135

75 6 Mas 536 544 1080
Total 19962 20368 40330

Fuente: Secretaria de Planeacion Municipal de Zarzal. Valle del Cauca, 2007. 1 Archivo de

computador.

11.2 UNIVERSO DE INVESTIGACION

De acuerdo con la investigacion a realizar se determina que el universo de estudio

se encuentra determinado por los habitantes del municipio de Zarzal.

40

Fasciculo: Estudio de mercados I.
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Figura 4. Poblacion zarzalefia por edad
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Fuente: Las Autoras

En el municipio de Zarzal hay 40.330 habitantes aproximadamente (12.501 en la
zona rural y 27.829 en la cabecera municipal) segun informacion obtenida en la
oficina de planeacion municipal, estos se encuentran discriminados en varios
estratos sociales, los cuales se enuncian a continuacion:

1) Estrato (1): Bajo — Bajo
2) Estrato (2): Bajo

3) Estrato (3): Medio Bajo
4) Estrato (4): Medio

Zarzal posee aproximadamente treinta (30) barrios residenciales, cinco (5)
veredas y un (1) corregimiento los cuales constituyen un total de 11107 hogares
(dato actualizado a marzo del afio 2010 de la oficina de Sisben-Zarzal).

11.3 POBLACION DE INVESTIGACION

Se establece que la poblacion objeto de estudio serdn las mujeres mayores de
cero afos, pertenecientes al municipio de Zarzal (V), un total de 20.368 mujeres.
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Figura 5. Poblacién de mujeres zarzalefias
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Fuente: Las Autoras

11.4 MUESTRA DE INVESTIGACION

La muestra se define como la pequefa cantidad de un producto cuyo propdésito es
hacer conocer sus cualidades o apreciarlas; La muestra de la investigacién se
determinara a partir de los calculos estadisticos pertinentes entre los cuales se
encuentra la aplicaciéon de la siguiente formula:

k”a*p*q*m

(2" (N-1))+k™**p*q

Donde:

N: es el tamafio de la poblacion.
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K: es una constante que depende del nivel de confianza que asignemos.
e: es el error muestra deseado.
p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacion la caracteristica

de estudio.
g: es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es

1-p.
n: es el tamano de la muestra.

Cuadro 18. Poblacion de mujeres zarzalefias

POBLACION DE MUJERES
ZARZALENAS

N: 20.368
K:1.81 (93%)
e: 7%
p: 0.5
g:. 0.5
n: 166
TOTAL MUESTRA: 166

El tamafio de la muestra necesario para un nivel de confianza del 93% de los
datos obtenidos en la investigacion es: 166.

11.5 INFORMACION PRIMARIA

Esta informacion es el complemento a la informacién obtenida a partir de datos
secundarios. Esta informacioén se obtiene directamente de la poblacion objeto de
estudio, sirve para analizar los comportamientos, actitudes o aspectos subjetivos
del consumo del servicio y para depurar o contrastar informacion secundaria
imprecisa. Para la recoleccion de la informacién primaria la técnica a utilizar es de
tipo cuantitativa y cualitativo, para ello se realizaron encuestas las cuales facilitan
datos susceptibles de expresarse de forma numérica, y permite la obtencién de
informacion de los sujetos de estudio, proporcionada por ellos mismos. (Ver Anexo
G).
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12. TABULACION Y ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Teniendo en cuenta la tabulacion obtenida de las encuestas se presenta a
continuacion la siguiente informacion estadistica:

12.1 OCUPACION

Cuadro 19. Ocupacion

Alternativa f %
Ama de casa 42 25,30
Estudiante 35 21,08
Independiente 20 12,05
Empleada 69 41,57
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 6. Ocupacion

B Amade casa
M Estudiante
m Independiente

B Empleada

Fuente: Las Autoras

El 42% de las encuestas correspondieron a empleadas; seguido del 25% que
tenian por ocupacion ser amas de casa que tienen la facultad de la decision de
compra en cada hogar; el 21% son estudiantes y el menor porcentaje lo obtuvieron
las mujeres independientes que corresponde al 12%.
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12.2 EDAD

Rango= 62-14=48
M= 1+3.3 log 166 = 8
C=48/8=6

Cuadro 20. Por edad

Clase Intervalos f %
1 14-20 22 13,25
2 20,1-26,1 44 26,50
3 26,2-32,2 39 23,49
4 32,3-38,3 24 14,46
5 38,4-44,4 15 9,04
6 44 5-50,5 11 6,63
7 50,6-56,6 6 3,61
8 56,7-62,7 5 3,01
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 7. Edad

30,00

= [
\.D \.D
o o
o o

Porcentajes

0,00
14-20 20-26 26-32 32-38 38-44 44-50 50-56 56-62

Rangos de Edad

Fuente: Las Autoras

El 26.50% representa el mayor valor lo que indica que el mayor porcentaje de
mujeres oscilan entre los 20 y 26 afios. Seguido del 23,49% que son las mujeres
entre los 26 y los 32 afos; los menores porcentajes (3,61% y 3,01%)
corresponden a las mujeres mas adultas que se encuentran entre los 50 y los 62
afos.
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12.3 INGRESOS

Rango= 2000-60=1940
M= 1+3.3 log 166 = 8
C=1940/8= 243

Cuadro 21. Ingresos

Clase Intervalos f %
1 60-303 53 31,93
2 303,1-546,1 75 45,18
3 546,2-789,2 13 7,83
4 789,3-1032,3 15 9,04
5 1032,4-1275,4 6 3,61
6 1275,5-1518,5 0 0,00
7 1518,6-1761,6 0 0,00
8 1761,7-2004,7 4 2,41
166 100,00
Fuente: Las Autoras
Figura 8. Ingresos
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Fuente: Las Autoras

El 45,18% representa los ingresos de la mayoria de las mujeres encuestadas y
estan entre $302.000 y $546.000, es decir, este porcentaje de mujeres obtienen
ingresos alrededor del salario minimo (S.M.L.V. = $515.000); el 31.93% obtiene
ingresos menores a $303.000. Y solo el 2,41% obtienen los ingresos mas altos.
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Cuadro 22. ¢ Como adquiere usted sus prendas de vestir?

Alternativa f %

Comprando en un almacén 67 29,00
Comprando en boutiques 25 10,82
Desplazandose a otros municipios 40 17,31
a través de catalogos 41 17,75
Comprando en la galeria 55 23,80

Otras 3 1,30
231 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 9. Forma en que adquieren las prendas de vestir
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Fuente: Las Autoras

El 29% de las mujeres compran las prendas de vestir en los almacenes del
municipio, el 24% compran en la galeria en busca de economia; el 18% las
adqueren a través de catalogos seguido del 17% que se desplazan a otros
municipios y ciudades en busca de sus prendas, el 11% las adquieren en
boutiques, y el 1% prefieren que sus prendas sean confeccionadas a su gusto.
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Cuadro 23. ¢ Le gustan las pijamas?

Si 156 93,98
No 10 6,02
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 10. ¢Le gustan las pijamas?
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Fuente: Las Autoras

El 94% de las mujeres encuestadas gustan de las pijamas y tan sélo el 6% afirma
gue no les gustan las pijamas porque prefieren otro tipo de prendas.
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Cuadro 24. ¢;Qué le gusta de las pijamas?

Alternativa f %
La comodidad 114 58,46
La frescura 26 13,33
La suavidad 15 7,70
Son practicas y necesarias 12 6,15
Son bonitas 11 5,64
Son sensuales 7 3,60
Otras 10 512
195 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 11. ¢;Qué le gusta de las pijamas?

La comodidad

La frescura
M La suavidad
B Son practicas y necesarias
m Son bonitas

M Son sensuales

Otras

Fuente: Las Autoras

El 58% es el mayor porcentaje e indica que lo que mas les gusta de las pijamas
es la comodidad que brindan, el siguiente porcentaje es el 13% que corresponde a
la frescura que siente una mujer al usar una pijama, el 8% respondieron que les
gusta la suavidad de las prendas de dormir; el 6% afirmaron que son practicas y
necesarias y el mismo 6% afirmé que las pijamas son muy femeninas y bonitas.
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Un 4% afirmé que lo que les gusta es la sensualidad de las pijamas

Cuadro 25. ¢ Cada cuanto adquiere/compra o recibe una pijama?

Alternativa f %
Nunca 5 3,01
Una vez al aiio 23 13,86
Una vez al semestre 26 15,66
Una vez cada tres meses 68 40,96
Una vez al mes 28 16,87
Varias veces al mes 16 9,64
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 12. Frecuencia de compra de pijamas
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Fuente: Las Autoras

El 41% de las mujeres afirmaron que compran una pijama cada tres meses
aproximadamente; un 17% compran una pijama una vez al mes, el 16% la
adquieren cada seis meses, el 14% compran una vez al afio y pero la mayor
frecuencia de compra obtuvo un 9% que corresponde a las que adquieren pijamas
varias veces al mes y tan sélo un 3% nunca adquieren una pijama.
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Cuadro 26. ¢Qué cree usted que le hace falta al tradicional comercio de Zarzal?

Alternativa f %
Ambiente mas acogedor 11 5,55
Ofrecer nuevos productos 65 32,83
Mejores precios 61 30,81
Mejor atencién 51 25,76
Otras 10 5,05
198 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 13. Al comercio zarzalefio le hace falta
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Fuente: Las Autoras

El mayor porcentaje (33%) respondieron que al comercio Zarzalefio le hace falta
ofrecer nuevos y variados productos, la falta de buenos precios obtuvieron el 31%
y el 26% de las encuestadas reclaman buena atenciéon en los almacenes de
Zarzal; el 5% se inclinan por la falta de un ambiente mas acogedor y el mismo
porcentaje opinaron que hace falta un almacén exclusivo de ropa interior.
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Cuadro 27. ¢ Esta satisfecho con las pijamas que hay en el mercado zarzalefio?

Si 80 48,19
No 86 51,81
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 14. ¢Le gustan las pijamas que ofrecen el mercado de Zarzal?
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Fuente: Las Autoras

El 52% afirma que no le gustan las pijamas que ofrece el mercado zarzalefio, es
decir, no llenan sus expectativas y el 48% de las mujeres encuestadas si le gustan
las pijamas que ofrecen los almacenes, Boutiques y la galeria de Zarzal.
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Cuadro 28. ¢ Qué tan importante seria para usted que se creara una empresa que
confeccione y comercialice pijamas en el municipio de Zarzal?

Alternativa f %
1 3 1,81
2 4 2,41
3 8 4,82
4 37 22,29
5 114 68,67
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 15. Importancia que le dan a la empresa de pijamas

Fuente: Las Autoras

Aproximadamente el 68% de las mujeres asignaron la mayor calificacion para
indicar que les parece muy importante que en el municipio de Zarzal se cree una
empresa de confeccién y comercializacion de pijamas; un 22% calificaron con
cuatro (4) y tan solo 1,81% asignaron uno (1) porque no le dan importancia a un
suceso como este.

114



Cuadro 29. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por una pijama?

Alternativa f %
Entre $10.000 y $20.000 75 45,18
Entre $21.000 y $30.000 75 45,18
Entre $31.000 y $40.000 8 4,83
Més de $40.000 6 3,61
Dependiendo la calidad 2 1,20
166 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 16. Las zarzalefias estan dispuestas a pagar por una pijama:
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Fuente: Las Autoras

El 45% de mujeres encuestadas estan dispuestas a pagar entre $10.000 y
$20.000 por una pijama y el mismo porcentaje esta dispuesta a pagar entre
$21.000 y $30.000. Solamente un 5% esta dispuesta a pagar entre $31.000 y
$40.000 y un 4% estan dispuestas a pagar mas de $40.000 lo que indica que la
mayoria tienen una baja disposicién econdémica para invertir en prendas de dormir,
es decir, el 90% estan dispuestas a pagar entre $10.000 y $30.000 maximo.
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Cuadro 30. ¢Qué seria importante para usted a la hora de escoger su pijama?

Alternativa f %
Estampado 23 9,91
Material 72 31,03
Disefio 63 27,16
Accesorios 11 4,74
Precio 55 23,71
Otros 8 3,45
232 100,00
Fuente: Las Autoras
Figura 17. Lo mas importante a la hora de escoger una pijama:
3%
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Disefio

5%

W Accesorios
Precio

Otros

Fuente: Las Autoras

El 31% de las mujeres encuestadas afirmaron que lo mas importante para ellas a
la hora de escoger una pijama es el material, el 27% afirmé que lo mas importante
es el disefio de la pijama y el 24% le dan mas importancia al precio de la pijama
gue a su material o estilo; el 10% le dan importancia al estampado de la pijamay
solamente el 5% consideran que los mas importante son los accesorios que

contenga.
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Cuadro 31. ¢ Cuéles son los colores favoritos para sus pijamas?

Alternativa f %
Blanco 87 24,86
Azul 77 22,00
Amarillo 23 6,57
Verde 25 7,14
Rosado 88 25,14
Fucsia 13 3,71
Violeta 14 4,00
Otros 23 6,57
350 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 18. Colores favoritos para las pijamas

30,00 ~

25,00 -

20,00 -

15,00 o

10,00 o

NN N N

5,00 -

Wil BE R

Blanco  Azul Amarillo Verde Rosado Fucsia Violeta Otros

Fuente: Las Autoras

El color rosado obtuvo el mayor porcentaje que fue de 25% seguido del blanco
gue obtuvo el 24% de favoritismo y sin quedarse atras el color azul obtuvo el 22%.
En escala continia el color verde y el amarillo que obtuvieron el 7% y 6%
respectivamente; el violeta obtuvo el 4% y el fucsia el 3%. Otros colores
obtuvieron el 6% de preferencia como lo fueron el negro, el rojo y el beige.
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Cuadro 32. ¢ Qué tipo de tela prefiere para las pijamas?

Franela 87 37,18
Seda 66 28,20
Satin 29 12,39

Algodén 33 14,11
Otras 19 8,12

234 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 19. Tela favorita para las pijamas
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Fuente: Las Autoras

El 37% de preferencia en el tipo de tela corresponde a la franela, luego se
encuentra la seda con el 28%, el algodon con el 14% en busca de la suavidad y el
satin con el 13% y el 8% (Otras telas) prefieren velos, encajes, telas frescas, lino,
poliéster y telas licradas.
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Cuadro 33. ¢ Qué modalidad de pago desearia encontrar en la empresa?

Alternativa f %
Efectivo 108 56,84
Pago con tarjetas 21 11,05
Financiamiento 34 17,90
Descuento por n6mina 20 10,53
Sistema de separado 7 3,68
190 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 20. Modalidades de pago que prefieren:

| Efectivo
Pago con tarjetas
Financiamiento

m Descuento por ndmina

B Sistema de separado

Fuente: Las Autoras

El 57% prefieren pagar en efectivo sus prendas, el 18% les gustaria encontrar la
forma de financiamiento para adquirir las prendas, el 11% desea encontrar la
forma de pagar con tarjetas débito y crédito; le sigue el 10% que les gustaria que
sus compras en el almacen sean descontadas por némina y por ultimo el 4%

respondio que le gustaria encontrar sistema de separado.
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Cuadro 34. ¢ Como le gustaria ser atraida por la nueva empresa?

Alternativa f %
Ofreciendo precios bajos 38 17,59
Innovando con los disefios 44 20,37
Ofreciendo productos de buena calidad 66 30,56
Ofreciendo promociones y descuentos 68 31,48
216 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 21. ;Como le gustaria ser atraida por la nueva empresa?
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m Ofreciendo productos de
buena calidad

B Ofreciendo promociones y
descuentos

Fuente: Las Autoras

El 31% respondieron que quisieran ser atraidas por promociones y descuentos y
el mismo porcentaje respondié que quieren productos de buena calidad; el 20% se
inclina por la innovacion de los disefios y un 18% quieren ser atraidas por los
precios bajos que pueda ofrecer la empresa.
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Cuadro 35. ¢ Como quiere enterarse de la existencia de la empresa?

Alternativa f %
Radio 6 2,75
Internet 21 9,63
Pasa calles 18 8,27
Volante 87 39,91
Teléfono 5 2,29
Perifoneo 69 31,65
Otros 12 5,50
218 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 22. Medios de comunicacion que prefieren
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m Perifoneo
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Fuente: Las Autoras

El 40% de las encuestas indicaron que las Zarzalefias prefieren enterarse de la
existencia de la empresa por medio de volantes, el 32% prefieren enterarse a
través de un perifoneo por todo el municipio; el 10% tienen preferencia por la red
de internet, el 8% quisieran visualizar un pasacalles con la informacion y el 5%
quisieran que el medio de comunicacién fuera el canal local.
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Cuadro 36. ¢Qué espera de la nueva empresa?

Alternativa f %
Que genere empleo 21 8,24

Bajos precios 71 27,84
Buena calidad 69 27,06
Buena atencion 39 15,29
Innovacioén 28 10,98
Otros 27 10,59
255 100,00

Fuente: Las Autoras

Figura 23. Lo que esperan de la nueva empresa

m Que genere empleo
® Bajos precios

® Buena calidad

® Buena atencion

® Innovacion

Otros

Fuente: Las Autoras

Los resultados de la encuesta indicaron que el 28% esperan que la empresa tenga
bajos precios, el 27% esperan que ofrezcan productos de buena calidad, el 15%
corresponde a buena atencion. El 11% espera innovacion con los productos y
también el 11% corresponde a otras caracteristicas (buena organizacion de la
empresa/Variedad de estilos/Exclusividad de los disefios/que tengan un espacio
limpio y acogedor) y por ultimo el 8% espera que la empresa sea una fuente de
empleo para los Zarzalefos.
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13. INFORME FINAL DE LA TABULACION

El 77,11% de las mujeres encuestadas obtienen ingresos entre $60.000 y
$546.000 lo que indica que sus ingresos son bajos lo que paralelamente se refleja
en la disposicion de pago para una prenda de dormir, es decir, el 90,36% estan
dispuestas a pagar entre $10.000 y $30.000 que son los valores en que oscilan los
rangos de precios mas favorables para las pijamas.

Lo anterior justifica que el 24% de las mujeres encuestadas adquieren las prendas
de vestir en la galeria en busca de total economia ya que alli se encuentran las
prendas mas favorables del mercado zarzalefio.

Otra perspectiva importante de los resultados indica que no se encuentran a gusto
con las pijamas que hay en el mercado zarzalefio porque el 52% afirma que no le
gustan las pijamas que se ofrecen y que ha dicho mercado le hace (33%) falta
ofrecer nuevos y variados productos (33%), ofrecer buenos precios que obtuvieron
el 31% y reclaman buena atencion en los almacenes. Estas respuestas indican
una inconformidad con el comercio y sus caracteristicas en general lo cual justifica
que el 17% de las respuestas indiquen que prefieren desplazarse a otros
municipios y ciudades a realizar sus compras y el 18% adquieran las prendas a
través de catélogos.

El producto tiene gran aceptabilidad ya que el 94% afirmaron que gustan de las
pijamas en su mayoria por la comodidad que brindan a la hora de dormir y en la
escala de importancia que le darian las mujeres zarzalefias a la creacion de la
empresa de pijamas el 69% respondié que seria muy importante (5) para ellas
dicha creacion y las razones las justificaron con lo que esperan de la nueva
empresa que es: bajos precios, productos de buena calidad e innovadores, buena
atencion al publico y también consideran que es muy importante para la
comunidad ya que seria una fuente de empleo lo cual contribuye a la solucién de
la crisis econdmica por la que atraviesa el municipio y el pais en general.

En conclusion, la idea empresarial tiene posibilidades de éxito en el mercado
porque tiene gran aceptabilidad y se encuentra mucha deficiencia e inconformidad
con la oferta actual del producto por lo cual la nueva empresa de confeccién y
comercializacion debe entrar a competir con productos de buena calidad, disefios
novedosos y buenos precios.
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14. ANALISIS DEL MERCADO

14.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

También conocido como “Analisis del Consumidor o del Cliente”. Hoy en dia el
consumidor es mas exigente y conoce mas del mercado, pues constantemente
esta averiguando acerca de las ofertas que pueden satisfacer sus necesidades,
cosa que no se realizaba anteriormente, pues simplemente se conformaba con lo
existia en ese momento. Se puede considerar el consumidor actual mas racional
que emocional porque el comprador se esta interesando mas por los beneficios
que el producto le ofrece, por el valor agregado que esté tenga.

La investigacion de mercado arrojé como resultado que:

» 29% de las mujeres compran las prendas de vestir en los almacenes del
municipio.

» 24% compran en la galeria buscando principalmente precios economicos.

» 18% adqueren las prendas de vestir a través de catalogos.

» 17% se desplazan a otros municipios y ciudades en busca de sus prendas.

Con los anteriores resultados se considera que las mujeres Zarzalefias se pueden
definir como un consumidor muy heterogéneo por la variedad de gustos que estas
presentan. Debido a esto, la supervivencia de las empresas esta dependiendo hoy

en dia de que tanto se encuentran orientadas hacia el consumidor y que tan bien
estén fabricando los productos para tener un consumidor contento y satisfecho.

Los fines de la compra de las pijamas se discrimina en el siguiente resultado de la
encuesta que se refiere a la caracteristica que esperan encontrar en una prenda
de dormir:

» 58% buscan en una pijama la mayor comodidad posible.

» 13% quieren encontrar frescura al usar una pijama.

» 8% buscan suavidad de las prendas de dormir.
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» 6% simplemente buscan cubrir una necesidad.

» 6% afirmd que las usan para lucir bonitas.

» 4% buscan que la pijama sea sensual.

Estos resultados son la prueba de que se debe establecer una gran variedad de
productos con el fin de satisfacer los diferentes gustos y/o necesidades; pero

primordialmente la empresa se debe preocupar por confeccionar prendas que
brinden muchisima comodidad a quien la use y pueda conciliar un buen suefio.

Analizando los habitos de compra de las mujeres encuestadas se debe tener en
cuente que:

» El 31% afirm6 que lo mas importante a la hora de escoger una pijama es el
material.

» El 27% afirm6 que lo mas importante es el disefio de la pijama.

» El 24% le dan mas importancia al precio de la pijama que a su material o estilo.
» El 5% consideran que lo mas importante son los accesorios que contenga.

Es decir, cada mujer tiene sus ideas y costumbres para escoger una prenda y es
lo que finalmente la lleva a tomar la decision de compra de un modelo u otro.

14.1.1 Potencial de mercado. El potencial de mercado del proyecto esta
compuesto por las mujeres del municipio de Zarzal cuya totalidad esta consignada
en el Cuadro 17. Poblacién por grupos etarios y sexo, pagina 89.

14.1.2 Demanda potencial

Frecuencia: la frecuencia de mayor aceptacion por parte de las mujeres
encuestadas en el municipio de Zarzal con respecto a la compra de pijamas es de
“‘Una vez cada tres meses”, es decir cuatro veces en el afio con un porcentaje de
40,96%.
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A continuacién se establece la demanda potencial partiendo de la disposicion de
compra del total de la muestra que se escogié para elaborar la investigacion de
mercados.

Cuadro 37. Demanda potencial

No de pijamas al afio Frecuencia Total compra
0 5 0
1 23 23
2 26 52
4 68 272
12 28 336
24 16 384
Totales 166 1067

Fuente: Las Autoras
Para una muestra de 166 mujeres la demanda de pijamas seria de 1067 prendas
al afio, aproximadamente un consumo de 7 pijamas por mujer al afio; teniendo en

cuenta esta proporcién el grupo objetivo es el total de mujeres Zarzalefias de
todas las edades.

Demanda Potencial
DP =GO x f x PA
Donde:
GO: Grupo Objetivo
f: frecuencia

PA: Porcentaje de aceptacion

DP=20.368 x 7 x 94% = 134.022

Segun el porcentaje de aceptacion que se determind en la investigacion de
mercado y la frecuencia de compra de los consumidores la demanda potencial es
de 134.022 pijamas aproximadamente.

14.1.3 Segmento del Mercado. Se pueden establecer dos segmentos agrupando
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los consumidores de acuerdo con su edad:

» El segmento Infantil: reline a las nifias de 0 a 14 afios ya que para ellas se
elaboran modelos de pijamas pero generalmente la decision de compra la toma en
muchos casos la madre de la nifia o la persona responsable de ella.

» El segmento del cliente potencial: redne a las mujeres de 14 afios en adelante
pues generalmente son autbnomas para escoger lo que quieren comprar y son las
que deciden cuanto invertir en una prenda y con qué caracteristicas.

14.2 ANALISIS DE LA OFERTA

En el municipio de Zarzal no se ha creado hasta el momento ninguna empresa de
confeccion y comercializacion de pijamas, pero los almacenes adquieren
mercancias en las grandes ciudades las cuales son altamente comercializadas en
el municipio. A continuacién se presenta una relacion de las caracteristicas
principales de los almacenes de mayor comercializacion de pijamas y también se
analiza los otros medios en que las adquieren.

(Ver Cuadro 38, pagina siguiente).
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Cuadro 38. Analisis de los competidores

Empresa Precio promedio Caracteristicas Puntos de Venta

Almacén el Costefio $ 11.900 Ofrece Precios bajos pero con Local anico

productos de baja calidad Cr 12 No 10-16 Zarzal(V)
Almacén Mil novedades $ 24.900 Vende Marcas reconocidas y Local anico

de muy buena calidad Cr 11 Cl9 Esqg. Zarzal(V)
Almacén Asdrubal $ 12.900 Ofrece continuamente Local unico

promociones y descuentos Cr12 Cl 10 Esqg. Zarzal(V)
Los catalogos $29.900 Realizan ventas con crédito y Venden Puerta

entrega a domicilio a puerta
La galeria $ 10.000 Dispone de locales donde ofrecen Entre Cr 12y Cr 13

mercancia a precios muy bajos

Entre Cl 10 y Cl 11/ Zarzal(V)

Otros municipios y
ciudades

Variados precios

Se encuentran prendas de gran
Variedad y moda

Tulud, Cali, Pereira
Roldanillo, entre otros.

Fuente: Las Autoras
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De acuerdo con las anteriores caracteristicas de los competidores se establecen
las fortalezas y debilidades de los almacenes comercializacion de pijamas y de
los otros medios en que adquieren estas prendas y asi establecer un una
estrategia para competir comercialmente con ellos.

14.2.1 Almacén “El Costeno”

Fortalezas: es un almacén que vende todo tipo de mercancia en grandes
cantidades, su principal ventaja es que ofrece precios relativamente bajos.

Debilidades: la calidad de los productos que ofrece no es la mejor, pues solo
buscan vender a precios muy favorables y en grandes cantidades sin importarles
la garantia de la prenda.

Estrategia a implementar: la empresa de confeccion y comercializacién de
pijamas elaborara sus prendas con telas y materiales de muy buena calidad para
que se pueda ofrecer al cliente una garantia de la prenda en el momento de la
compra.

14.2.2 Almacén “Mil Novedades”

Fortalezas: es un almacén que vende ropa de reconocidas marcas como Leonisa,
Gef, Laura, entre otras. Alli se encuentran variados estilos de buena calidad y de
marcas reconocidas y posicionadas en el mercado.

Debilidades: vender productos de marcas reconocidas implica que su valor de
venta es muy alto Porque puede haber muchos intermediarios entre el productor y
el consumidor final.

Estrategia a implementar: la empresa de confeccion y comercializacion de
pijamas elaborard modelos de pijamas innovadores que estén a la altura de las
pijamas que ofrecen las marcas reconocidas.

14.2.3 Almacén “Los Villa”

Fortalezas: es un almacén que vende todo tipo de mercancia en grandes
volimenes y ofrece continuamente muchas promociones y descuentos.
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Debilidades: las pijamas que ofrece son de estilo muy seforial, es decir muy
cubiertas y largas. Generalmente no hay variedad de mercancia.

Estrategia a implementar: la empresa de confeccion y comercializacion de
pijamas elaborara sus prendas de dormir en estilos y disefios para todo tipo de
mujer tratando de satisfacer los diferentes gustos y necesidades.

14.2.4 Los Catélogos

Fortalezas: el consumidor encuentra en el catdlogo la facilidad de hallar en él lo
que necesita sin tener que desplazarse, ofreciendo crédito que resulta ser muy
atractivo en esta época de crisis y finalmente entrega el producto a domicilio.

Debilidades: la venta por catalogo, tiene entre el fabricante y el consumidor 5 6 6
personas que le estan haciendo fuerza a la venta lo que hace que esta modalidad
de venta sea mucho mas costosa y en algunas ocasiones el cliente no queda
completamente satisfecho con el producto que adquirié ya que se tiene otra idea
del producto o se esperaba otro tipo de materiales o de calidad.

Estrategia a implementar: la empresa establecera unas condiciones para otorgar
crédito, es decir, ofrecera la modalidad de financiamiento bajo ciertas reglas en
cuanto a tiempo de pago y las garantias, teniendo en cuenta que el 28% de las
encuestas se inclinaron por la modalidad de pago en forma de financiamiento ya
sea con pago directo en el almacén o a través de descuento por némina.

14.2.5 La Galeria

Fortalezas: es un comercio muy atractivo para los consumidores finales, quienes
encuentran en estos locales una gran satisfaccion porque los precios son
atractivos. Algunas de sus estrategias consisten en comercializar con margenes
bajos, pensando mucho en el volumen y en la venta de contado. Tienen una
liquidez muy grande, son altamente competitivos tienen una impresionante
capacidad de reaccion ante el mercado, en muchas ocasiones ofrecen productos
de buena calidad, de moda y a muy buenos precios.
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Debilidades: la atencion no es personalizada ni la mas amable debido a la gran
cantidad de personas que desean adquirir una prenda de promocién al mismo
tiempo porque muchas de las mercancias y ofertas llegan eventualmente a este
sitio. Lo que implica también que las prendas que se adquieren con estos
vendedores eventuales no sean garantizadas porque probablemente pasados
unos dias no encuentre nuevamente a quien le vendio la prenda.

Estrategia a implementar: la empresa debe confeccionar una linea de pijamas
que requieran de bajos costos para que el margen de rentabilidad sea el méas bajo
y se pueda competir con las prendas y los precios que ofrecen los vendedores de
la galeria pero con la ventaja de una buena atencion y un servicio personalizado a
cada cliente para que salga del local no solo satisfecho por el precio sino también
por la excelente atencion.

14.2.6 Desplazamiento a otros municipios y ciudades

Fortalezas: debido al efecto natural de la facilidad que hoy tiene el consumidor de
viajar y conectarse con los grandes centros urbanos, en donde los frecuenta y
encuentra la prenda de Ultima moda, y una gran variedad de almacenes y centros
comerciales.

Debilidades: el desplazamiento a otro municipio tiene un costo adicional que el
comprador debe disponer independiente del costo de la prenda que adquiera.

Estrategia a implementar: el local comercial de venta directa al publico tendra un
disefio novedoso y llamativo para que contribuya con el mejoramiento del
ambiente que ofrece el comercio del municipio, sin dejar atras la innovacién y
actualizacion de tendencias para que dia a dia se mejoren los modelos que se han
ofrecido a través del tiempo en el municipio de Zarzal.

14.3 BARRERAS DE ENTRADA DEL MERCADO

El negocio de la confeccion no tiene barreras de entrada, es decir cualquier sefior
o sefiora que quede desempleado (a), puede comprar una maquina de segunda y
en dos dias esta sacando camisetas; casualmente esta informalidad merma la
rentabilidad de empresas formalmente constituidas.

131



Anteriormente el nimero de confeccionistas era menor, hoy en dia el nUmero es
muy grande y se tienen que pelear la misma torta del mercado; de ahi la
explicacion de tanto confeccionista interesado en la exportaciéon (el mercado
interno crece muy poco).

Antes la competencia estaba a cinco cuadras de la planta, hoy esta en China,
Brasil, Pertu, Guatemala, Costa Rica, etc. La competencia externa, ofrece muy
buenos productos y a muy buenos precios y debido a la apertura y los tratados de
libre comercio, ésta es cada dia més fuerte y amenazante, a este respecto, China
se muestra un competidor de respeto. Al consumidor nuestro le gustan prendas de
calidad y buen disefio; pero la crisis econdémica que atraviesa el municipio y el pais
en general los puede llevar a que compren productos Chinos por su precio y
porque no se puede decir que sean malos, para asombro de muchos, son mejores
de lo que la gente cree, y en los mercados externos nos han hecho perder
clientes. Hay que tener presente que en China se producen telas a gran escala, lo
gue reduce los costos y el precio es lo que hace la ventaja.

Para entrar a competir al mercado Zarzalefio no hay prohibiciones ni un monopolio
fuerte solo se debe cumplir con los requerimientos legales para crear una empresa
de confecciébn y comercializacion de prendas de vestir (Ver anexos) y entrar a
competir con bajos precios y buena calidad.

14.4 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

En el sector de la confeccién y la comercializacion se hace muy poca investigacion
de mercados, solo algunas empresas de gran tamafio utilizan esta herramienta y
para su propio beneficio, que entre otras cosas le sirve para acercarse mucho a
sus clientes y conocer a través de esta via sus necesidades y opiniones. El
problema de estas investigaciones es que, por ser propiedad de la empresa, no se
comparten, por lo tanto el resto de la industria queda en la oscuridad sin conocer
que es que realmente quieren los clientes y contindan ofreciendo los mismos
modelos y disefios y en el caso de los compradores potenciales del municipio de
Zarzal hacen que busquen otros medios de compra y no contribuyan con el
progreso de la comunidad apoyando el comercio.

Se puede concluir que el proyecto tiene aceptacion y por ende gran probabilidad

de ser rentable ya que el 94% de las encuestas respondieron que “si gustan” de

las pijamas, es decir, el producto tiene gran aceptacion por diversas razones que

se tendran en cuenta en el momento de confeccionar los productos. También se

toma como referencia que el 91% aproximadamente calificaron la importancia del
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proyecto con los mayores puntajes: entre 4 y 5 lo que indica que la creacién de la
empresa de confeccion y comercializacion de pijamas seria de gran importancia y
llamaria la atencion de muchas personas.

El 29% de las encuestas afirman que prefieren comprar sus prendas de vestir en
un almacén lo que quiere decir que estas mujeres le dan la oportunidad a los
almacenes del municipio; este porcentaje tiene gran ventaja con el de las
encuestadas que prefieren desplazarse a otros municipios y ciudades (17%) lo
que indica que se trata de mejorar las deficiencias que ha tenido el comercio del
municipio a través del tiempo, es decir, tratar de crear una nueva imagen de los
almacenes para que se caractericen no solo por buenos precios sino por calidad,
variedad y excelente atencién al cliente. Se trata de crear una empresa para
satisfaccion y beneficio de los zarzalefios que aporte su grano de arena para el
cambio que necesita el comercio y asi ganarse la preferencia de los compradores.
En la actualidad existe un factor nuevo y es la sensibilidad del consumidor, hoy en
dia las personas se visten de acuerdo a su propia sensibilidad, y puede comprar
una prenda muy costosa 0 comprar una prenda que esta en promocion y sentirse
mejor que con la otra. La cuestion es tener el precio justo por el producto que se
ofrece.

Se puede pensar que las prendas y productos que se fabrican hoy en dia debe
transmitir sentimientos, motivacion, optimismo, pues éste es el objetivo de la
moda. En el caso de las pijamas teniendo en cuenta las preferencias y gustos de
las mujeres de acuerdo a los resultados de las encuestas realizadas se deben
confeccionar pijamas para diferentes ocasiones, en mdultiples colores y de
diferentes calidades de tela, pero principalmente deben brindar comodidad,
frescura y en algunos casos sensualidad y elegancia
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15. EL PRODUCTO

“Producto es un conjunto de atributos que proporciona satisfaccion de
necesidades y que se ofrece en un mercado. Un producto puede ser un objeto
fisico, un servicio, una idea, un lugar, una persona o una organizacién” .

15.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Para hacerse a una idea mas clara de las caracteristicas del producto, se recurre
al método de descripcion del producto en tres aspectos; los cuales son:
Fundamental, real y Aumentado, partiendo de ello, se entiende el producto como
un todo y cada una de sus partes.

1- Fundamental: las elecciones del comprador descansan, no sobre el producto,
sino sobre el servicio que esperan de su uso; en el caso de las prendas de dormir
el producto se usa fundamentalmente para cubrir la necesidad de abrigo,
independientemente del clima al que se someten los habitantes de determinadas
zonas y que éste varia de forma inesperada. Las mujeres adquieren las pijamas
con el fin de dormir en forma placida y abrigada.

2- Real: todo producto es un conjunto de atributos o de caracteristicas; cada bien,
sea producto o servicio, tiene una utilidad funcional de base (funcién béasica) a la
cual puede afadirse servicios conexos o utilidades secundarias de naturaleza
variada, estéticas, sociales, culturales; que mejoran o complementan la funcion
basica, todo esto con el fin de resaltar la feminidad y estilo de las mujeres, asi sea
para irse a la cama.

El producto esta elaborado con telas y accesorios de buena calidad, las bases a
utilizar son muy livianas, fluidas y vaporosos que se adapten a la exigencia
climatica y al gusto y preferencia del cliente; también hacen parte de los materiales
las telas con transparencias en seda (velos), nylon, 100% algoddn y linos entre
otros.

Los estampados se realizan con las tintas adecuadas para que las imagenes y
formas tengan la mejor combinacion de colores y sean agradables a la vista y por

41 SAPAG CHAIN, Nassir. Op. cit. p. 20.
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supuesto durables.

3- Aumentado. Un mismo producto puede responder a necesidades diferentes; a
través de lo que ofrece el vendedor y que constituye una cualidad distintiva en
relacion a la competencia. En las prendas de dormir (pijamas) el valor agregado
esta dado por la innovacion, exclusividad y accesorios adicionales.

Su elaboracién exige dedicacion y profesionalismo ya que se busca sorprender a
los clientes con modelos innovadores atendiendo cada detalle del disefio como si
fuera el Unico; estas pijamas a diferencia de muchas en el mercado posee una
caracteristica que las hace llamativas y es el accesorio que acompafia cada estilo
de pijama como lo son: las balacas, las moias, las medias, entre otros.

15.1.1 La Marcay el Logotipo del Producto:

Figura 24. Logotipo de la empresa

Slogan: “Para tener suefios celestiales”.

Esta frase expresa que con el uso de las Pijamas Angeles se gozard de una
prenda liviana y confortable que le permitira a quien la use pasar una buena noche
de descanso y llegar a tener suefos celestiales.

Suefios: acto de dormir; acto de representarse en la fantasia de alguien, mientras
duerme, sucesos o imagenes.
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Celestiales: perteneciente o relativo al cielo, considerado como la mansién eterna
de los bienaventurados. Representa algo perfecto.

15.1.2 Historia del Producto. El ser humano posee unas necesidades fisiologicas
gue son las necesidades prioritarias, que permiten que el ser humano viva con los
aspectos vitales como son: alimento, abrigo y sexo. Por esta razon desde los
tiempos mas remotos el hombre siempre sintio la necesidad de utilizar vestimentas
(conjunto de prendas o atuendos personales) que cubrieran su cuerpo. El clima y
el tiempo obligaron a las primeras civilizaciones a buscar telas, prendas y
materiales Optimos a sus necesidades, debido al permanente contacto con la
naturaleza y a la escasez de un refugio adecuado. De esta manera, en la
evolucion de la vestimenta han influido diferentes estilos y modas, materiales y
tecnologias.

La vestimenta femenina fue muy cubierta hasta aproximadamente principios del
siglo XX; Las faldas eran largas hasta los pies, posiblemente como aislamiento
del frio, A partir de la | Guerra Mundial, la incomodidad de trabajar con traje largo
Impuso un cambio y, como suele ocurrir con todos los cambios repentinos, el
ajuste fue brutal, ya que a mediados de 1920 las faldas habian subido hasta la
rodilla y las chicas modernas e independientes, acortan las faldas por encima de la
rodilla, se cortan y tifien el pelo, llevan trajes y camisas, y descubren los trajes de
bafio.

La llegada de la década de 1960 supone la casi desaparicion de la alta costura
ante la avalancha de ideas nuevas. Es el momento también del auge de la moda
joven y de la aparicién de la minifalda. Creada en 1964 por la disefiadora y
modista britanica Mary Quant, supuso la gran revolucion juvenil de la década.

Durante la década de 1990 se impone el estilo juvenil, deportivo e informal y a
partir de alli se han impuesto modas cada vez menos formales y muy creativas
basadas basicamente en estilos libres y coloridos que proporcionan comodidad
ante todo. Por supuesto las prendas de dormir también tuvieron su evolucién y han
llegado a una época de grandes combinaciones en los colores y una moda que
deja apreciar la silueta femenina pues predominan los pantalones muy cortos y las
blusas sin mangas (sisas) para el clima calido.

15.1.3 Caracteristicas del Producto. Las Pijamas angeles buscan la satisfaccion
del cliente por sus variados y novedosos disefios. Se establece dos lineas de
productos para damas de todas las edades: Linea Infantil para nifias de 0-14 afios
y Linea Celeste para damas de 14 afios en adelante.

136



Figura 25. Linea Infantil
Vestido, nifia

Este disefio esta elaborado en tela de algodon de un solo tono y lleva un
estampado en la parte delantera disponible de la talla 4 hasta la talla 12.

Figura 26. Linea Celeste (Para damas de 14 afios en adelante)

Pijjama, Corta

Esta Pijama estd compuesta por una blusa manga sisa (MZ) decorada con encaje
0 cintas y un pantaldén corto (PC) de color blanco. Elaborado con seda y velos en
tallas S, M, Ly XL.
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Figura 27. Pijama pescadora

Pyama pescadora

Esta Pijama esta compuesta por una blusa manga sisa (MZ) de color verde con
varias opciones en el disefio de su estampado y un pantal6n pescador (PP) de tela
estampada. Elaborado con multiples combinaciones de colores en tallas S, M, Ly

XL.

Figura 28. Pijama larga

Pigama larga




Esta Pijama esta compuesta por una blusa manga sisa (MZ) de color azuly con
varias opciones en el disefio de su estampado y un pantalén largo (PL) de tela
estampada a rayas combinado con colores rosado, azul y blanco. Elaborado con
multiples combinaciones de colores en tallas S, M, Ly XL.

Figura 29. Vestido satin

Este disefio es elaborado en tela satin en diferentes estampados corto y largo; en
tallas S, M, Ly XL.

Figura 30. Carta de colores

Cartac: Colores

€ Carta de Color Infantil:
Un Solo Tono

Rosado Blanco Amarillo Violeta

4 Carta de Color Celeste:
Un Solo Tono

Blanco Rosado Azul Claro




15.1.4 Usos del Producto. La ropa sirve para protegerse, sobre todo, del clima
adverso:

» Frio: la ropa facilita la circulacion del aire alrededor de la piel y evita por tanto el
contacto del aire frio con la piel y la salida del aire recalentado por la piel. Por otra
parte, las fibras de los tejidos capturan aire y lo inmovilizan; este aire capturado
tiene una mala conductividad térmica (este hecho también se explota en las
ventanas de doble cristal).

» Sol intenso: los tejidos claros evitan la radiacién ultravioleta y las quemaduras
en la piel, y por tanto protegen del calor.

» Precipitacion: (lluvia, nieve): Algunos tejidos, llamados impermeables, impiden
el contacto del agua con la piel. El agua es un muy buen absorbente térmico, y el
agua fria de lluvia o de la nieve provoca un enfriamiento importante de la persona.

El producto es tangible el cual es utilizado como prenda de vestir en el momento
de dormir para mujeres de todas las edades. También algunas de estas prendas
pueden ser utilizadas como conjuntos multiusos que sirven para permanecer en
casa Yy realizar los oficios domésticos; los diferentes disefios se acoplan a los
cambios climaticos que se presentan en la regidén, es decir, hay modelos muy
libres y fluidos que sirven para climas céalidos y también hay modelos muy
vaporosos Yy abrigados que son perfectos para temperatura fria, asi como también
un disefio elaborado con tela térmica se adapta a cualquier cambio climatico
brindando siempre comodidad.

El producto podria extender su linea de disefios elaborando pijamas para
hombres de todas las edades buscando siempre la satisfaccion y el confort de
guienes las usan.

15.1.5 El Empaque. El envoltorio sera en bolsas de papel “Graf’ que contengan el
nombre de la marca, el logotipo, el slogan y los datos basicos de la empresa
(direccion, teléfono, correo electrénico) y un mensaje de agradecimiento al cliente.
Estas bolsas seran las utilizadas en la venta directa con el cliente y la elaboracion
de cada bolsa tiene un costo de $ 600 pesos.
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Figura 31. Empaque

Angeles

Para la venta del producto en grandes volumenes las prendas seran cubiertas con
bolsas plasticas y por el delicado trato que se le debe dar el embalaje utilizado
estara enfocado a proteger y mantener intacto el producto, serd en cajas y su
capacidad dependera del disefio y talla de la pijamas adicional a esto las cajas
tendran la informacion necesaria para identificar que producto hay dentro de ella 'y
su valor es de: $1.000, $1.500 y $2.000 de menor a mayor capacidad.

Para ocasiones especiales como: el dia de la madre, fiesta de amor y amistad,
navidad, entre otras se obsequiard una bolsa especial hecha con parte de los
recortes de telas sobrantes que remplazara las bolsas de regalo y servird de
recordatorio de la imagen corporativa de la empresa; la cual tendra un costo de
$1200. El disefio de la bolsa es el siguiente:

Figura 32. Disefio de la bolsa

//

|

e g

i I

141



15.1.6 Tiempo de duracion de las pijamas. La ropa es un producto de larga
duracion, una prenda de vestir puede durar varios afios conservando un buen
estado teniendo en cuenta las precauciones y los cuidados en el momento de
lavarlas y es el productor quien determina cuales son estos cuidados.

La prenda de vestir debe contener una etiqueta instructiva donde se encuentra
impresas las precauciones de lavado para que el cliente se percate de ellas y el
tiempo de duracion se extienda.

El siguiente es el disefio de la etiqueta de las pijamas
Figura 33. Disefio etiquetas (parte posterior y anterior)

Parte posterior Parte anterior

= 4:.._-39-_-&-.,- * Lave a mana ™ No secar al sol
%‘.‘@}5’% Talla: S * No use blanqueador ™ Use plancha tibia

FI
e

La etiqueta sera estampada, ya que son ideales para instrucciones de lavado en
ropa de bafo, ropa interior y pijamas; son suaves al tacto y muy econémicas.

Factores a tener en cuenta:

» Resistencia a los procesos de lavanderia y tintoreria.
» Ubicacion: Evitar dafios y sobrecostos.

» Informacion: Completa y veridica.

» Respeto por marcas registradas.

15.1.7 Materias primas o insumos requeridos

Los proveedores de la industria de la confeccion necesitan adecuarse al ritmo de
ésta, principalmente los Textiles, frente a una industria de la confeccién altamente
creciente y demandante se requiere de proveedores con alta capacidad de
respuesta tanto en volimenes, como en calidad, precios y variedad, luego, ¢qué
camino le queda a los confeccioncitas colombianos? (a) permitir que se instalen en

142



el pais otras empresas textileras de talla internacional (b) que las empresas
textileras nacionales hagan grandes inversiones para producir las ampliaciones que
se requieren y que adecuen su produccibn a las calidades exigidas
internacionalmente. (c) que las empresas confeccionistas sean mas abiertas a la
importacion de telas del exterior 6 (d) un hibrido de las tres anteriores. De todas
maneras, la cadena debe de estar preparada en todos sus eslabones para crecer al
mismo ritmo que la demanda asi lo exija y en caso de que un eslabdn no tenga la
elasticidad para responder a ese jalonamiento lo mejor sera buscarle reemplazo, de
lo contrario se corre el riesgo de que la cadena se reviente*.

La empresa para elaborar las pijamas requiere de los siguientes insumos:

» Telas

» Hilos

» Cintas

» Encajes

» Estampados
» Resorte

» Broches

» Sesgo

» Botones

» entre otros.

15.1.8 Productos sustitutos y similares. Las pijamas suelen ser sustituidas por
conjuntos multiusos y por ropa deportiva:

» Los conjuntos multiusos son prendas generalmente utilizadas por las amas de
casa que buscan una prenda para descansar en la noche y que también sirva para
realizar los oficios domeésticos y hasta desplazarse hasta la tienda o el mercado
mAas cercano.

» La ropa deportiva es utilizada para permanecer en casa, para realizar ejercicio,
para ir de paseo y algunas personas la utilizan para descansar en las noches.

Estas prendas tienen una desventaja ante las pijamas y es que para cubrir tantos
usos deben ser elaboradas con telas y disefios que no brindan la suficiente
comodidad que requiere una prenda de dormir, es decir, estos conjuntos suelen

“2 CAMERO CAMACHO, JesUs Boanerges. Op. cit.
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tener telas muy ajustadas y a veces sobrecargadas lo cual no permite que quien
las use verdaderamente descanse.

Esta competencia indirecta la enfrenta la empresa ofreciendo prendas realmente
comodas y livianas, porque se pretende demostrar que una prenda de dormir debe
tener caracteristicas diferentes a una prenda para realizar los oficios domésticos y
a una prenda para realizar deporte porque todas tienen usos diferentes. La
empresa busca que el cliente sienta el confort necesario para pasar una buena
noche.

15.1.9 Subproductos o productos complementarios. El reciclaje de los residuos
textiles evita que éstos se acumulen en los vertederos, ademas de darles un
nuevo aprovechamiento a sus materiales. Los residuos textiles de estas industrias
pueden ser utilizados para la elaboracion de nuevas materias primas; para ello se
necesita clasificar por tipos de fibras para posteriormente desmontar las piezas y
volver a hilar. Los nuevos hilados pueden ser usados por el sector de la confeccion
para la fabricacién de piezas nuevas.

Las fibras recuperadas y recicladas también pueden ser utilizados en la
fabricacion de acolchados de muebles y colchones, rellenos aislantes, soportes
para alfombras, etc.

La empresa tiene la posibilidad de aprovechar los residuos y desperdicios de las
telas elaborando cojines como complemento a la prenda de dormir, es decir los
cortes pequefios de tela que sobran en la confeccion de las pijamas pueden ser el
relleno o parte interior de unos confortables cojines que también pueden ser
estampados y decorados con las pinturas que no se utilicen en el proceso.

Este es un excelente complemento para que el cliente pase una noche de
verdadero descanso 0 simplemente sean cojines decorativos para la cama. Este
subproducto representa para la empresa un ingreso adicional que sera
aprovechado en el mejoramiento de la misma.

144



Cuadro 39. Insumos requeridos para los Cojines

Descripcion | Unidad de compra Valor Proveedor
Tela metro $6.200 Almacén Jorge Arabia
Hilo gramos $1.000 Rémulo
Estampado 1 (varios colores) $1.200 Estampados Biocolor

Fuente: Las Autoras

15.1.10 Ventajas y desventajas de las pijamas

A continuacion se relacionan los aspectos positivos y negativos del producto:

Cuadro 40. Ventajas y desventajas de las pijamas

Ventajas

Desventajas

* Son de uso diario

* Facilmente son reemplazadas

* Gustan a la mayoria de las mujeres

* Aveces les invierten poco dinero

* Cubren una necesidad basica

* Algunos costos son favorables

* Pueden ser prendas coleccionables

* Tienen gran aceptacion

* Tienen largo tiempo de duracion

* Brindan comodidad

Fuente: Las Autoras

Las ventajas del producto son muchas y seran aprovechadas para sobresalir
como empresa ofreciendo excelentes y variados productos que cubran los
diferentes gustos y capacidad adquisitiva del cliente.

La desventaja del producto se puede contrarrestar estableciendo un modelo de
pijama que le permita a las damas elaborar otras actividades tratando de mantener
la esencia de la pijama que es la de brindar comodidad.
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16. PLAN DE MERCADEO

“‘Los recursos humanos capacitados, y los recursos de informacion, son
posiblemente las dos categorias de factores mas importantes para el

mejoramiento de la ventaja competitiva™.

La Mezcla de Mercadeo esta conformada por los siguientes factores:

» El Producto: es el bien tangible que recibe el cliente-consumidor a cambio de
dinero.

» El Precio: es el valor en dinero o en especie que un comprador esta dispuesto
a pagar por el producto.

» Los Canales de Distribucion (La Plaza): es un conjunto de actividades y
medios que se utilizan en las empresas desde el final de la fase de fabricacion del
producto hasta situarlo en el domicilio del comprador.

» La Comunicacion (La Publicidad): es un conjunto de actividades que realiza
la empresa para dar a conocer su producto con acciones de motivacion buscando
la maximizacion de las ventas y la lealtad por parte de los compradores.

Las decisiones o estrategias que se tomen en cada uno de ellos, forman en
conjunto el PLAN DE MERCADEO, marcando el éxito en ventas de la empresa;
las cuales se presentan a continuacion:

16.1 ESTRATEGIAS DE INTRODUCCION

16.1.1 Estrategia del Producto. La nueva marca de Pijamas Angeles se
lanzara al mercado con una linea de disefios creativos que se daran a conocer a
través de un desfile de inauguracion en donde se presentara al publico cada
disefio modelado por mujeres Zarzalefias de todas las edades; se busca mostrar
con ello que las pijamas son frescas, comodas, livianas y elegantes, satisfaciendo

3 PORTE, Michael. Op. cit.
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las diferentes preferencias. Esta estrategia de lanzamiento tiene un costo de
$450.000 aproximadamente.

16.1.2 Estrategia del Precio. Otra forma de posicionar un producto en su
lanzamiento es dandole un precio distinto al de la competencia y poco a poco se
va nivelando con el mercado, estos pueden ser:

Alto y luego disminuir.

Bajo y luego aumentar.

Alto por prestigio.

Precios por paquetes de productos

El precio de lanzamiento de las pijamas se definira cuando se determinen el total
de costos de la confeccidn y comercializacién de cada linea de pijamas.

16.1.3 Estrategia de Distribucion. El punto inicial de comercializacion tendra un
disefio de mdltiples colores, atractivo y novedoso el cual estar4 ubicado
estratégicamente en un local central del comercio para que la gente llegue
facilmente hasta él.

16.2 ESTRATEGIAS DE VENTAS

Segun los resultados del estudio de mercado los clientes a la hora de comprar una
prenda pretenden encontrar un buen producto pero ante todo una muy buena
atenciéon, por ello antes de establecer algunas politicas de ventas se hace
necesario la seleccién de un personal verdaderamente calificado y preparado para
atender y que cada cliente sienta que realmente es importante para la empresa y
gue la buena atencién que se le brinde sirva de motivacién para ganar un cliente
en lugar de perderlo por una mala accion en el momento de la venta.

¢Por qué se pierden los clientes?

» El 1% porque se mueren.
» El 3% porque se mudan a otra parte.
» El 5% porque se hacen amigos de otros.
» EI 9 % por los precios mas bajos de un competidor.
» El 14% por la calidad de los productos.
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> El 68% por la mala atencién de los empleados**.

16.2.1 El personal de ventas. La comercializacion de las pijamas en el local
estara a cargo de damas con gran carisma, paciencia Yy verdadera disposicion
para atender al publico de una manera amable y respetuosa y al mismo tiempo
siendo una buena asesora y pueda ayudar al cliente en la eleccién de la prenda
gue necesita.

16.2.2 Los medios de ventas. La mayor comercializacion se hara en el punto
propio de venta directa al cliente que sera un local comercial bastante acogedor y
llamativo a la vista de las personas. Una modalidad muy utilizada el dia de hoy es
volver llamativo el punto de venta, su decoracién, exhibicion de los productos, con
el fin de llamar la atencion del cliente externo y de esta manera poder «atraparlo»
y lograr concluir una venta.

Se tratard de establecer alianza de ventas con algunos establecimientos
comerciales que sean distribuidores de ropa para promocionar alli las pijamas y
esto contribuya con el posicionamiento de la marca estableciendo un acuerdo con
respecto a la utilidad de las prendas que se vendan en dichos establecimientos.

16.3 CANALES DE DISTRIBUCION

16.3.1 Tipos de canal

» Venta directa. Se pretende abarcar el mercado Zarzalefio y los sectores
aledafos que se desplazan hasta la cabecera municipal para realizar sus compras
por lo que se realizard una venta directa:

Fabricante —— Consumidor final

Esta venta directa se realizara a través de las vendedoras; en este tipo de venta
no se requiere ningun tipo de transporte porque el centro de confeccion estara
ubicado en el mismo sitio donde estard el local comercial de distribucién de
pijamas al publico lo que se convierte en una garantia para que el producto llegue
al cliente en 6ptimas condiciones.

“ CAMERO CAMACHO, JesUs Boanerges. Op. cit.
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» Venta con intermediarios. También se utilizara este tipo de venta con un
distribuidor que sirva de medio para comercializar las pijamas:

Fabricante —— Distribuidor —— Consumidor final

Desde el punto de vista estratégico se buscard que estos establecimientos de
distribucién de ropa sean los que mas demanda tienen en el municipio como por
ejemplo La Galeria.

El producto sera cubierto con bolsas plasticas para mantener intacto el producto y
luego se organizara en cajas dependiendo del disefio y talla de las pijamas
debidamente marcadas los cual garantizara que lleguen en perfecto estado hasta
el distribuidor.

16.3.2 Forma de distribucién. La forma de distribuir el producto serd Selectiva
se utilizaran pocos distribuidores, es decir, los distribuidores de mercancias que
son preferidos por la comunidad.

16.3.2.1 Logistica de distribucion

1. Almacenamiento. Representa el sitio donde la empresa guarda sus productos
y las condiciones en que se realiza el almacenaje. Es una actividad en la
distribucion fisica que genera utilidades en el tiempo al conservar y cuidar
productos desde el momento de la produccién de la prenda hasta su venta.

La empresa de confeccion y comercializacion de Pijamas Angeles cuenta con un
area definida para almacenamiento, una bodega de aproximadamente tres (3)
metros cuadrados en la misma planta de produccion. ElI almacenamiento se hace
en cajas con el fin de evitar el deterioro de las prendas y se organizara la
produccion por tallas y estilos.

2. Transporte. Representa los medios que la empresa utiliza para desplazar sus

productos desde el punto de compra hasta el punto de venta. En la empresa de

confeccion y comercializaciéon de Pijamas Angeles, el traslado de las materias

primas corre por cuenta de los proveedores los cuales envian agentes vendedores

a la fabrica para realizar los pedidos, los cuales se pueden realizar también por via
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telefénica; una vez registrado el pedido los proveedores proceden a enviar las
materias primas hasta el punto de fébrica.

La venta de los productos se realizara en el mismo punto de fabrica por lo cual no
se incurrird en gastos de transporte. En el caso de tener que cubrir pedidos fuera
del municipio la empresa utilizaria los servicios de una compafia de envios
nacionales.

3. Administracion de la empresa. El proceso administrativo incluye las
actividades de planeacion, organizacion, direccion y control en lo relacionado con
los resultados de la investigacién de mercado y el mercadeo en general.

» Planeacion: consiste en el proceso de establecer metas y cursos de accion
adecuados para alcanzar estas metas; en la empresa las actividades a desarrollar
seran planeadas por el gerente. En lo referente al mercadeo se adelantaran
programas y acciones que incrementen el nivel de ventas de los pijamas.

» Organizacion: es el proceso de comprometer a todas las personas que hagan
parte de la empresa para que trabajen juntas de manera estructurada con el
propdsito de alcanzar las metas que se fijen; lo cual se logra capacitando a cada
una de las personas en la labor que debe desempefiar y que este conozca las
responsabilidades que tiene a su cargo.

» Direccion: es el proceso para dirigir e influir en las actividades que realizan los
miembros de una organizacion con respecto a determinada tarea o funcion. En la
empresa la direccion le corresponde realizarla al gerente.

» Control: es el proceso para verificar que las actividades reales se ajusten a las
actividades planificadas y este control lo realiza el gerente desde el proceso de
produccion de las pijamas hasta el proceso de venta.

16.4 PUBLICIDAD Y PROMOCION

16.4.1 Promocién de ventas. Hace parte del proceso de marketing utilizado para

incentivar al comprador potencial. Las rebajas o baratas, la publicidad y la

promociébn de ventas son las principales técnicas utilizadas para la

comercializacion de productos. La promocion de ventas se suele realizar mediante
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el contacto directo entre el vendedor y el comprador potencial; la presentacion se
hace de tal manera que se pueda convencer al comprador de que el producto que
se le vende le es absolutamente necesario.

Las técnicas de promocion de ventas se utilizan tanto para motivar a los
vendedores a mejorar sus resultados como inducir a los consumidores para que
compren bienes y servicios. Aunque la promocion de ventas esta estrechamente
vinculada a la publicidad, también esta vinculada a otros elementos del marketing:
los servicios de produccion, empaquetado, precios y distribucién. En cuanto a la
distribucion, existen dos técnicas especiales para incentivar a los vendedores: por
un lado se les ofrecen ciertos incentivos materiales (un regalo, un viaje, dinero,
etcétera); por otro lado se suelen organizar concursos entre vendedores para
incentivar la competitividad entre ellos; estos incentivos seran determinados por el
gerente en la puesta en marcha de la empresa.

La promocion de las pijamas Angeles consistira en:

Dar regalos: por la compra de la pijama se obsequiard un accesorio como balaca,
mofias y para las nifias un par de medias; este obsequio se determinara de
acuerdo con el modelo y la talla.

Cuadro 41. Costos de material promocional

Costo Cantidad Total afno
Balacas 150 unid. 150.000
Mofias 150 unid. 75.000
Medias 100 unid. 150.000
Total 375.000

Fuente: Las Autoras

16.4.2 Publicidad. La publicidad tradicional, se ha ido dejando un poco, porque se
ha vuelto muy costosa, sin embargo se han encontrado otras opciones. Hoy se
busca herramientas que colaboren para hacer un mercadeo de targets, un
mercadeo mas directo, utilizando herramientas como Internet, desfiles y otras, que
permitan una experiencia directa con los consumidores- una comunicacion muy
puntual. Unas vallas muy bien localizadas (es importante que se cuente con alto
trafico) apuntando al mercado meta, unos programas de radio muy especificos en
donde se sabe de antemano la audiencia a la que se quiere llegar- parte de la
publicidad tradicional hoy se invierte en tener su tienda propia, en el decorado
esmerado de las vitrinas, en desfiles, en atender la visita de clientes que vienen de
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otros lugares. Lo importante el dia de hoy, es impactar, no pautar, salirse de lo
normal, utilizando medios alternativos para estar mas cerca al publico consumidor.

Segun la investigacion de mercados la preferencia publicitaria es por medio de
volantes y a traves de perifoneo ya que fueron los de mas frecuencia.

16.4.3 Volantes. Son impresos en papel periddico a dos tintas y distribuidos por
todo el municipio recorriendo cada uno de sus barrios y también los barrios del
corregimiento de La Paila y en las veredas con mas poblacion que son Quebrada
nueva, Vallejuelo y Limones. El disefio de los volantes seré el siguiente:

Figura 34. Disefio de los volantes

Atencién: Llegé a Zarzal

La primera empresa de confeccidn y eomercializacién de pijamas con disefios
novedosos, excelente calidad y buenes precios

"Ya no tienes que vigjar para conseguir la pijama que quieres"
4% 7 ,6 s

Te invitamos al desfile de innauguracion

' . ':(_\'7 N que se realizard
ﬁd@h)su El dia:

£ AA
dilfs 23 Wl E

Direccidn: Cra 13 #9-68 Teléfono: 314-617 7403

Fuente: Las Autoras

Se deben imprimir aproximadamente 6000 volantes y se efectuara la contratacion
de personal para la distribucion de los volantes.

Dar a conocer la empresa a través de este medio publicitario tiene un costo de
$225.000 aproximadamente.

16.4.4 Perifoneo. Se trata de contratar un automoévil que recorre la mayoria de

calles del municipio con un parlante informando a la gente sobre la inauguracion

de la empresa; anunciara lo que hay consignado en los volantes y le adicionara
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algunas frases que llamen la atencion del publico como la de ofrecer promociones
y descuentos por lanzamiento.

Se deben contratar cerca de cuatro horas diarias de perifoneo asi: dos en la
mafiana y dos en la tarde, durante una semana. Cada hora de perifoneo tiene un
costo de: $12.000; el total del perifoneo en una semana tendria un costo de
$240.000.

16.4.5 Pauta televisiva. Este es uno de los medios mas efectivos para dar a
conocer cualquier producto en municipios pequefios como Zarzal, Roldanillo, La
Victoria y La Unién. Por esta razon se utilizar4 este medio para promocionar las
pijamas apoyando el canal local y la vez se dard a conocer la empresa y los
productos que ofrece.

La publicidad a través de la television se realizara a partir del segundo mes con un
costo de $50.000; el canal local ofrece pautar el comercial 10 veces al dia, este
servicio se contratara varios meses seleccionados estratégicamente en el
presupuesto del plan de mercadeo.

(Ver Cuadro 42, pagina siguiente).
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Cuadro 42. Presupuesto del Plan de Mercadeo

Descripcion Enero | Febrero | Marzo | Abril Mayo | Junio |Julio [ Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre Total
Desfile Inaugural | 450.000 450.000
Accesorios 100.000 100.000 100.000 75.000 375.000
Volantes 75.000 75.000 75.000 225.000
Perifoneo 240.000 240.000
Pauta televisiva 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 250.000
Total 765.000 | 50.000 | 100.000 | 50.000 | 100.000 | 75.000| O | 50.000 100.000 50.000 75.000 125.000 |1.540.000

Fuente: Las Autoras
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16.5 PLAN DE VENTAS

La estimacion o proyeccion de ventas se basa en el estudio o analisis de la
demanda y la oferta realizada en la investigacion de mercados, en donde se
definio el tipo de cliente y la participacion inicial que tendria la empresa de
confeccion y comercializacion de pijamas en el mercado.

Participacion en el mercado: al iniciar las actividades de la empresa, es decir, en
el afio 1 se espera un porcentaje de participacion del 5%. Dicho porcentaje se
incrementa anualmente hasta lograr en el quinto afio una participacion del 25%; lo
cual se logrard dando a conocer el producto en otros mercados buscando asi el
posicionamiento de la marca de las pijamas y a la vez el crecimiento de la
empresa.

Cuadro 43. Proyeccion de participacion en el mercado a 5 afios

>
=
o

Porcentaje (%)
5
10
15
20
25

g | [W (N |-

Fuente: Las Autoras
Tomando como base la demanda potencial calculada anteriormente (134.022), el
porcentaje de participacion y el crecimiento poblacional (1,64%), se calcula la
proyeccion de ventas anuales por cinco afios.

Cuadro 44. Proyeccion de ventas a 5 afios

Ao Unidades indice de Cre. | % Participacion Unidades
1 134.022 1.64 5 6.701
2 136.220 1.64 10 13.622
3 138.454 1.64 15 20.768
4 140.725 1.64 20 28.145
5 143.033 1.64 25 35.758

Fuente: Las Autoras
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17. ANALISIS DEL ESTUDIO TECNICO

“‘En el estudio de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio técnico tiene
por objeto proveer informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de los

costos de operacion pertinentes a esta area“®.

Técnicamente pueden existir diversos procesos productivos opcionales, cuya
jerarquizacién puede diferir de lo que pudiera realizarse en funcion de su grado de
perfeccion financiera. Por lo general, se estima que deben aplicarse los
procedimientos y tecnologias mas modernas mas modernos, solucién que puede
ser Optima técnicamente, pero no serlo financieramente.

La primera parte del estudio técnico es la determinacion éptima del tamafio de la
planta. Se deben estudiar profundamente todos los factores que pueden limitar el
tamafio del proyecto, tales como el mercadeo, los recursos monetarios
disponibles y tecnologia. La importancia de definir el tamafio que tendra el
proyecto se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las
inversiones y costos que se calculen y por tanto sobre la estimacion de la
rentabilidad que podria generar su implementacion.

Otro aspecto clave es todo lo relacionado con la ubicacion de la empresa, y su
adecuada localizacién determinara el éxito o fracaso del negocio. Los factores que
ayudaran a determinar este aspecto son los siguientes:

Medios y costos de transporte, disponibilidad y costos de mano de obra, cercana
de las fuentes de abastecimiento, materia prima, cercania del mercado, servicios
publicos, comunicaciones, entre otros.

El Estudio Técnico de un proyecto de inversion consiste en disefiar la funcion de
produccion optima, que mejor utilice los recursos disponibles para obtener el
producto deseado, sea este un bien o un servicio. “En resumen, se pretende
resolver las preguntas referente a: donde, cuando, cuanto, y con qué producir lo
gue se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende
todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio
proyecto™®.

“ SAPAG CHAIN. Preparacion y evaluacion de proyectos. Op. Cit. p. 19.
6 BACA URBINA, Gabriel. Op. cit. p. 14.
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17.1 OBJETIVOS

17.1.1 Objetivo General. Definir las principales variables influyentes en la
produccion, que determine la utilizacion de los recursos disponibles en la creacion
de pijamas para mujeres de todas las edades.

17.1.2 Objetivos Especificos

» Determinar el tamafio de la empresa.
» Analizar factores y variables que determinan la ubicacion de la empresa.
» Establecer los procesos técnicos y tecnologicos de la empresa.

» Determinar el cronograma y obras civiles de la infraestructura de la planta.

17.2 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccion durante un periodo de
tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y tipo
de proyecto de que se trata. El tamafio de un proyecto es una funcion de la
capacidad de produccion, del tiempo y de la operacion en conjunto.

El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un aspecto vital
en el desarrollo de un proyecto, ya que de esto depende directamente la calidad
del bien o servicio que se va a atender, la entrega oportuna del mismo, asi como
la imagen que los consumidores tendran de ella. Esto implica la basqueda de
proveedores cercanos y de prestigio reconocido.

En la actualidad existen ciertos procesos o técnicas de produccidén que exigen una
escala minima para ser aplicables, que por debajo de esa escala los costos serian
demasiado altos.

Es muy importante observar las relaciones que existen entre el tamafo, las
inversiones, los costos de produccion, la oferta y la demanda.
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17.2.1 Las variables determinantes del tamafio de un proyecto son:

» La dimension y caracteristicas del mercado.
>

La tecnologia del proceso productivo.

>

La disponibilidad de insumos y materia prima.
>

La localizacion.

>

Los costos de inversion y de operacion.

>

El financiamiento del producto

17.3 TAMANO OPTIMO DE LA EMPRESA

El tamafio del proyecto se representa por la capacidad instalada (o la que instalara
gracias al proyecto) y viene expresada en unidades de produccion por afio. El
tamafio Optimo es aquel que asegura la mas alta rentabilidad. De acuerdo con el
segmento del mercado que se obtuvo mediante el estudio de mercado, se
determina la cantidad de productos a producir y asi el tamafio de la planta, se
puede también basar tanto en la demanda presente y en la futura

Para determinar el tamafio 6ptimo de su proyecto debe analizar los siguientes
factores:

La demanda. Un factor muy importante que determina las dimensiones del
proyecto es la demanda. Para desarrollar un proyecto, debe existir una demanda
gue pueda absorberlo.

Los suministros de insumos. El poder abastecerse en cantidad y calidad de
insumos es un aspecto clave en el proyecto, por lo que debe verificarse la
disponibilidad de ellos en el mercado, las posibilidades de agotamiento de los
insumos, cambios en los precios, etc.

Dependiendo del proyecto, puede ser necesario tener lugar disponible para
almacenar las materias primas para que conserven su calidad y estén disponibles
con facilidad.
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La tecnologia y los equipos. Hay que considerar el tamafio y el espacio
necesario para los equipos que seran utilizados en el proyecto, si la tecnologia
permite realizar la produccion que se pretende, la disponibilidad de repuestos en
caso de rotura, entre otros puntos que deben analizarse al seleccionar una
tecnologia para el proyecto.

Financiamiento. Debe considerar un tamafo de proyecto para el que sea posible
obtener el financiamiento, ya sea a través de recursos propios o externo.

Organizacion: cuando se haya hecho un estudio que determine el tamafio mas
apropiado del proyecto, es necesario asegurarse que se cuenta con el personal
para atenderlo.

La solucién 6ptima en cuanto a tamafio es aquella que dé lugar al resultado
econdmico mas favorable para el proyecto en conjunto. Es por eso que si se tiene
distintas alternativas de tamafio para el proyecto, cada tamafio obliga a un
formulacion y evaluacién completa del mismo, que permita conocer los indicadores
gue habran de ayudar en la decision final.

La decision final depende del punto de vista con que se mire el problema. Al
inversionista privado le interesa maximizar la cuantia total de las actividades; es
decir, su tamafio optimo es el que corresponde al mayor valor presente neto. Al
gobierno o entidades que busquen con el proyecto solucionar un problema de la
comunidad, les interesa que el costo unitario de la produccion del bien o de la
prestacion de servicio sea minimo; si el precio de venta es el mismo, el tamafio
gue lo logra es el mismo que maximiza el cociente ventas a costos.

No es posible dar una formula concreta para determinar con precision el tamafio
del proyecto. Segun la empresa que se trate, los diferentes componentes del
estudio de viabilidad ejercer distintos grados de influencia. A pesar de esto, es
conveniente identificar en el estudio de viabilidad los componentes que tiene
matos incidencia, de tal forma que el tamafio inicial que se adopte, y cualquier
escalonamiento posterior, se ajusten a la realidad y correspondan a la importancia
relativa de tales componentes.

17.4 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

La localizacion es otro tema del estudio técnico de proyecto. El estudio de la
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localizacion consiste en identificar y analizar las variables denominadas fuerzas
locacionales con el fin de buscar la localizacion en que la resultante de estas
fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimo costo unitario.

Este estudio normalmente se constituye en un proceso detallado y critico debido a
lo marcado de sus efectos sobre el éxito financiero y economico del nuevo
proyecto.

Al determinar el lugar en el que se desarrollara el proyecto y en caso de existir
varias opciones, se debe seleccionar la ubicacion que permita obtener la maxima
ganancia. Los factores determinantes son:

Los costos de transporte de insumos y productos: dependiendo de la ubicacién, es
posible que cambien los costos de transporte.

La disponibilidad y costos relativos de los factores e insumos: en ciertas regiones
puede suceder que se dificil conseguir factores necesarios para la produccién o
alguno de los insumos.

Andlisis local y regional.

Acceso a servicios (Luz, Agua, Gas, Internet, etc.).

Un método para seleccionar la localizacion de planta es asignar un valor a cada
una de las caracteristicas de la localizacion, evaluandolas en cada zona que se
tome en cuenta para la realizacion del proyecto, luego se suman las puntuaciones
obtenidas en cada de las caracteristicas.

La localizacion que hubiere obtenido la mayor puntuacion es donde debe
instalarse el proyecto.

Macrolocalizacion: el Valle del Cauca siempre ha sido uno de los principales
departamentos en cuanto al desarrollo industrial y pioneros en la industria, por
esta razon es facil encontrar escritos que orienten hacia la trayectoria industrial de
esta region.
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Los antecedentes de la cultura empresarial del Valle del Cauca son alentadores.
Alli se desarrollan empresas de primer orden, como Carvajal y las multinacionales.
Sin embargo hay que usar la imaginacion y juntar esfuerzos para romper
esquemas y salir adelante y asi el Valle del Cauca pueda ser mas grande.

17.4.1 Fortalezas del Valle del Cauca. El departamento posee dos salidas al mar
de las cuatro que tiene Colombia sobre el Pacifico, los puertos de Buenaventura y
Tumaco. Por Buenaventura se maneja el 60% del comercio exterior del pais.

» La malla vial del Valle del Cauca une a casi todos los municipios del
departamento. Las ciudades pequefias pueden aprovechar rapidamente los
avances en presentacion de servicios en la capital.

» La base industrial impulsada por la Ley Paez dejara ventajas duraderas en el
Valle y el Cauca.

» El Valle del Cauca tiene una buena oferta de instituciones de educacion
superior en areas administrativas, financieras y econdémicas. Los empresarios
tienen un fuerte compromiso social y de trabajo comunitario con la region.

17.4.2 Debilidades del Valle del Cauca

» SoOlo se tiene una via de acceso al puerto de Buenaventura y el trazado de la
carretera no favorece el transporte de carga.

» Las vias no son Optimas hacia los mercados del centro y norte del pais.

» La sedimentacion en los puertos de Buenaventura y Tumaco impide el ingreso
de de barcos de gran calado

» Existe delincuencia comun y algunos movimientos guerrilleros que afectan la
seguridad social
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17.4.3 Oportunidades del Valle del Cauca

Infraestructura. Hay un importante conjunto de obras publicas planeadas, que se
estan desarrollando con el fin de mejorar aspectos como la malla vial del valle del
cauca, el funcionamiento del Aeropuerto Alfonso Bonilla Aragon, el Ferrocarril del
pacifico, el plan de desarrollo portuario y la construccion de los accesos integrales
del pacifico.

Servicios publicos: la ampliaciéon del suministro de agua en municipios con
deficiencia en este servicio y en el parque industrial abre posibilidades a os
inversionistas. La creacion de acueductos serd un negocio muy activo en los
proximos afos.

Telecomunicaciones: es uno de los sectores que mas se ha movido en medio del
débil panorama del departamento en los dltimos tiempos. Emcali, E.R.T. y
Telecom, libran una guerra por el mercado de telefonia local que redundara en
mejores servicios y precios para los usuarios. Las actividades que requieren
comunicaciones modernas se beneficiaran de esta competencia.

Energia: en el largo plazo, si el “cluster” industrial generado por la Ley Paez se
sigue expandiendo, habra oportunidades en el suministro de fluido electronico. El
ingenio. La Cabafa monto una térmica alimentada por bagazo de cafia, que brinda
energia a las empresas del parque industrial. Este podria ser un camino
interesante para seguir.

Agroindustrial: el desarrollo hortofruticola se esta perfilando como un interesante
frente de generacién de ingresos. Ya hay experiencias exitosas como el cultivo de
esparragos en el cauca y de palmito extraido de la palma de chontaduro en
Tumaco.

La recuperacion de la economia del Valle va tomar tiempo para darse. Y solo va a
ocurrir si los lideres de los sectores publicos y privado hacen una reflexion
profunda sobre sus causas.

La solucion no es tan simple debido a que el paso del narco por la region no solo

dejo dinero, sino también afios de cultura dominada por valores individualistas, un

fuerte aprecio por el dinero facil y una ausencia de trabajo en comun para el logro
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de objetivos a largo plazo.

Estos valores y habitos de trabajo estan siendo reconstruidos desde la base para
gue las empresas pueden salir adelante. Partiendo de reconocer esta realidad, la
region tiene numerosas fortalezas sobre los cuales pueden construir su futuro. El
Valle cuenta con muy buenas universidades en areas técnicas y administrativas.
Hay planeadas grandes inversiones en infraestructuras para la region que
redundaran en oportunidades de crecimiento econdmico. Y la zona Paez seguira
irradiando actividad y demandando inversiones en suministro de servicios.

Por otro, el crecimiento regional debera involucrar a los departamentos
tradicionalmente menos favorecidos, Cauca y Narifio, corrigiendo las deficiencias
de infraestructura y resolviendo los problemas de inseguridad que dividen el
territorio en zonas transitables y zonas rojas. Este es el mayor reto que se viene
encima para realizar la visién de futuro de la region.

17.5 UBICACION DEL PROYECTO

La ubicaciéon del proyecto tiene como objetivo elegir aquella que determina las
mayores ganancias entre las alternativas que se consideren factibles. Existen
factores que influyen en la decision de la localizacion de un proyecto. Estos se
analizaran a través del método cualitativo por puntos, el cual consiste en definir
los principales factores determinantes de una localizacion, para asignarle valores
ponderados de peso relativo, de acuerdo con la importancia que se les atribuye.

Para determinar que en el municipio de Zarzal se va a ubicar la planta se ha
tenido en cuenta algunos factores de gran importancia tales como:

» Factores geograficos: relacionados con las buena vias de comunicacion y la
ubicacion geografica de cada municipio es un factor importante debido que el buen
o0 mal estado de las vias de accesos a los municipios puede facilitar o perjudicar la
distribucion de producto, ademas se debe tener en cuenta que tan cercano o
lejano esta el municipio de las grandes ciudades y el tipo de clima, ya que esto
influye en las costumbres.

» Factor social: son importantes porque determinan el comportamiento, los

gustos y por ende las adquisiciones de las personas, es decir el comportamiento y

los gustos de las personas se influencian tanto por condiciones econémicas que
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las llevan a usar trajes cortos, escotados y colores claros, como por la sociedad
que los rodea.

» Factor econémico: de cada municipio, son vitales pues determinan el nivel de
desarrollo, la capacidad adquisitiva.

Figura 35. Mapa del Departamento del Valle del Cauca

Fuente: Mapa del departamento del Valle del Cauca [en linea]. Colombia: Google, s.f. [consultado
agosto de 2010]. Disponible en Internet: http://www.colombiassh.org/site/spip.php

Microlocalizacion: es la determinacién del punto preciso donde se construira la
empresa dentro de la region, y en ésta se hara la distribucion de las instalaciones
en el terreno elegido.

17.5.1 Ubicacion geogréafica de la planta. La empresa Pijamas Angeles se
ubicara en el municipio de Zarzal en la Cr 13 No. 9-68 por lo tanto la empresa
obtendra beneficios tales como
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» Facilidades de servicio: La empresa se encuentra dotada de todos los
servicios publicos (agua, energia, alcantarillado) en excelentes condiciones de
operacion, el servicio de recoleccion de basura pasa todos los dias en las horas
de la mafiana sin incluir el dia domingo.

» Posicion relativa a proveedores y clientes: La empresa por estar ubicada en
el municipio de Zarzal tiene facil acceso a clientes y proveedores ubicados en
municipios y ciudades circunvecinos. La distancia entre la planta y los clientes
potenciales es corta. Debido a que estos estan ubicados a poco tiempo uno del
otro.

De la planta a Roldanillo: 15 minutos de distancia
De la planta a la Unién: 30 minutos de distancia
De la planta a Tulua: 35 minutos de distancia

» Facilidades de transporte: existe facilidad de comunicacion y transporte, ya
que se cuenta con una malla vial en buenas condiciones, rapida y de facil acceso,
situacion privilegiada siendo el Valle del Cauca un departamento con las mejores
carretera del pais. Zarzal es considerado como el puerto seco del norte del Valle,
porque a través de sus cinco vias de acceso comunica al sur, oriente y occidente
del pais; condiciones que facilita el traslado de las personas y materias primas por
el alto transito de buses en el municipio y por la existencia de empresas que
prestan el servicio de transporte como son: Transoccidente, Cunchipd y
Transandina.

» Legislacion local: la empresa para su funcionamiento requiere documentacion
como:

Certificado de uso de suelo

Certificado de fumigacion

Certificado de bomberos

Certificado de no ocupacion de espacio publico
Matricula de Camara y Comercio

> Otros: la casa donde se ubicara la empresa tiene un area de 110 mts? siendo lo
suficientemente amplia para su instalacion. El canon para el arrendamiento esta
fijado para el afio 2011 en $ 250.000 este sitio requiere de una minima inversion
para su mantenimiento (lAmparas, pinturas, instalaciones eléctricas entre otras) y
los servicios publicos corren por cuenta de la empresa.
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El local estd conformado por una sola planta y dispone de sala comedor, tres
habitaciones, un bafio, patio y cocina, se combina luz artificial con luz natural lo
gue permite una iluminacién uniforme proporcionando comodidad al personal para
trabajar.

Figura 36. Ubicacion de la Planta en el Municipio de Zarzal

Estacion del Ferracamil Parqueaderos Ganch_a de
Paradero de Buses Intermunicipales Tejo
Carrera 13
Pijamas
Angeles
Sector de Calle 9 Area 110m: Calle 10 Plaza de
Mercado

Compra-Ventas

Carrera 12

Fuente: Las Autoras

17.6 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingeniera del proyecto es una propuesta de solucién a necesidades detectadas
en el ambito empresarial, social, individual, entre otros.

» Descripcion del producto: La descripcion del bien debe mostrar las
especificaciones fisicas del producto. Para ello sera necesario identificar la materia
prima (insumos) que se actualizaran y los procesos tecnologicos necesarios para
su fabricacion.

» Descripcion del proceso: Con este elemento se pretende describir la
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secuencia de operaciones que llevan al bien a transformarse en producto
terminado. En él se puede incluir tiempos y requerimientos y para su mejor
presentacion y entendimiento se sugieren los diagramas de flujo los cuales sirven
para mostrar los espacios Yy la transformacion de los materiales hasta llegar a su
altima presentacion.

17.6.1 Materias primas bésicas. La materia prima es quizds uno de los
elementos mas importantes a tener en cuenta para el manejo del costo final de un
producto. El valor del producto final, estd compuesto en buena parte por el valor
de las materias primas incorporadas. Igualmente, la calidad del producto depende
en gran parte de la calidad misma de las materias primas.

Si bien es cierto que el costo y la calidad de un producto final, depende en buena
parte de las materias primas, existen otros aspectos que son importantes también,
como lo es el proceso de transformacion, que si no es el mas adecuado, puede
significar la ruina del producto final, asi la materias primas sean la de mejor
calidad, o que el producto resulte mas costoso.

La materia prima a emplear es:

Telas: se requieren diferentes tipos de telas de acuerdo con el disefio de la
pijama; entre la variedad de telas se encuentra:

» Franela

» Satin

» Algoddn

» Algodon Poliéster
» Seda

» Entre otros.

Hilos

Figura 37. Hilos a utilizar
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Seda: el hilo de seda fino esta levemente retorcido y tiene un brillo apagado. El
hilo de seda grueso medio tiene una ligera torsién y también un brillo apagado.

Sintéticos: son hilados de poliéster con una ligera elasticidad.

Cuidados de los hilos: aunque el hilo compone un pequefio porcentaje del costo
de la prenda, éste comparte el 50% de la responsabilidad en la calidad de la
costura y la prenda.

Cintas: las cintas tienen multiples usos en la confeccién de prendas, pueden ser
para decoracion, para complemento o para sostener una pieza de la prenda. Se
pueden encontrar las siguientes:

Figura 38. Cintas a utilizar

100% POLYESTER
* RASO

e TAFETAN

e FAYA

e ESTAMPADAS

e ESCOCESA

e PICCO

GLACE

LISTON

Broches: se usan para cerrar pretinas, bolsillos, entrepiernas, tapas, frentes de
camisas y chaquetas, ajustar botas, cinturas y pufios. También reemplazan el ojal
y el botén.
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Figura 39. Broches para telas livianas

@ <>

- - . ..
4504 4521 Leng Para prendas de bebe. camisas., pijamas
-

Para cerrar entrepierna en prendas de bebe

O & O Broches decorativos para blusas
W . femeninas

» Se debe poner mucho cuidado a la presion con que se pega el broche, ya que
permite el ajuste del broche: que no sea muy duro de cerrar 0 que no tenga
suficiente fuerza para sostenerse cerrado.

» El material debe ser inoxidable, para que con la humedad no manche la prenda
con oxido.

» Es muy importante su correcta ubicacidén, para que cumpla cabalmente su
funcion.

Figura 40. Botones
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Tipos de botones de acuerdo con el material:

Plasticos: Resina de poliéster (Laminado — baston).

Metalicos: Cobre, niquel, laton, aluminio, hierro, otros.

Naturales: Coco, Nacar, hueso, ambar, madera, otros.

Combinaciones: Poliéster-metal, el metal recubre el poliéster y otras mezclas con
poliéster.

Factores a tener en cuenta:

1- Saber seleccionar el botdén apropiado por:

- Tipo

- Tamafo

- Material

- Acabado

- Grosor

- Proceso posteriores
- Tipo de la prenda

- Cantidad de huecos

2- Utilizar la maquina apropiada y bajo especificaciones.

3- Utilizar dados apropiados que garanticen un buen pegado sin deformar el boton.
4- Verificar la calidad antes de proceder a su colocacion (pueden ocasionar dafios
a los operadores, a las maquinas y al consumidor final).

5- Controlar el desperdicio, cada boton es costoso y muy facil de botar.

Pinturas. Se usan pinturas especiales para estampar las diferentes figuras en las
pijamas; se utilizan los colores basicos y también se mezclan entre si.

La empresa no realizara en sus instalaciones el proceso de estampado de figuras
y dibujos que se elabora sobre telas de un solo tono, como es el caso de la pijama
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infantil que sobre la blusa de color blanco lleva estampada una mariposa o0 un
corazon; la empresa Angeles contratara con una empresa que se dedica al
estampado de imagenes, a dicha empresa se le hara entrega de la prenda
confeccionada con las indicaciones de la figura y los colores que se requieran y
ésta devolvera la prenda con el estampado correspondiente; y de luego continuara
el proceso de inspeccion, pulimiento y terminacion de la prenda.

A continuacion se elabora un resumen de la materia prima requerida para cada

modelo de pijama:

Cuadro 45. Materia prima Linea Infantil. Vestido Nifia

Descripcién Unidad de compra Valor Proveedor
Tela algodén metro $5.900 Almacén Bellatela
Cinta metro $200 Almacén Romulo
Hilo gramos $1.000 Almacén Rémulo
Broches Docena $450 Almacén Romulo
Estampado 1(2 a 3 colores) $1.200 Estampados Biocolor

Fuente: Las Autoras

Cuadro 46. Materia prima Linea Celeste. Pijama corta

Descripcion Unidad de compra | Valor Proveedor
Tela algodon metro $5.000 |Almacen Bellatela
Encaje ancho (Opc.) metro $400 Almacén El Bazar
Resorte metro $550 Almacén Rémulo
Hilo gramos $1.000 [Almacén Romulo
Cinta metro $200 Almacén Romulo
Fuente: Las Autoras

Cuadro 47. Materia prima Pijama pescadora
Descripcion Unidad de compra Valor STEERRE

Tela estampada metro $7.900 |Almacenes Si
Resorte metro $550 Almacén Romulo
Hilo gramos $1.000 Almacén Rémulo
Cinta metro $200 Almacén Romulo

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 48. Materia prima pijama larga

Descripcién Unidad de compra Valor FTOVECRIr
Tela estampada metro $7.900 Almaceén Si
Resorte metro $550 Almacén Romulo
Hilo gramos $1.000 Almacen Romulo
Cinta metro $200 Almacen Romulo
Botones (Opc.) docena $1.750 Almacén Romulo
Fuente: Las Autoras
Cuadro 49. Materia prima Vestido dama

Descripcion Unidad de compra Valor Proveedor
Tela satin metro $7.000 Almacén Bellatela
Resorte metro $350 Almacén El Bazar
Hilo gramos $1.000 Almacén Rémulo
Cinta (Opcional) metro $400 Almacén Rémulo
Encaje ancho (Opc.) |[metro $400 Almacén El Bazar

Fuente: Las Autoras
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18. MAQUINARIA'Y EQUIPOS

18.1 MAQUINARIA

» Tecnologia. Para identificar la maquinaria que el proyecto requiere es
importante tomar en cuenta todos los elementos (proveedor, tipo de maquinaria,
cantidad y costo) que involucren a la decision, para asi hacer las proyecciones
dentro de la inversion del proyecto.

e Maquina de coser semindustrial: Se utiliza para las puntadas basicas de la
prenda.

e La Collarin: Es una maquina especial para elaborar pijamas.

o Fileteadora: Se utiliza para elaborar puntadas especiales.

» Tijeras: es una herramienta utilizada para cortar tela, papel, hilo y otros
materiales.

Figura 41. Tijeras

Tijeras pequefias: con hojas de alrededor de 5 cm. de largo; pueden usarse en
muchos trabajos: cortar hilos, cortar las muescas de sefales, pulir y tijeretear
los margenes de costura.

Tijeras medianas: con mangos inclinados y hojas de unos 10 cm. de largo son
mejores que las tijeras pequeiias para pulir costuras y dobladillo, ya que cogen
un "bocado” mayor del género.

Tijeras para cortar: sus hojas tienen de 18 a 23 cm. de largo y mangos vueltos
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hacia arriba de forma que las hojas se apoyen bien sobre la superficie de corte.

» Equipo de Planchado. Es necesario contar con por lo menos una plancha y
una superficie donde podamos planchar. Son necesarios para poder planchar las
telas antes de realizar los trabajos o planchar las prendas una vez confeccionadas
o dentro del mismo proceso de confeccion.

» Enhebrador de Agujas. Es un elemento que ayudard a enhebrar las agujas
con mayor facilidad y méas rapidamente.

Hay de dos tipos, para coser a mano o para coser a maquina. Hay que elegirlas
con cuidado dependiendo del tipo de tejido que vayamos a coser.

Las agujas de coser a mano van numeradas del 2 al 12, siendo las del n° 2 las
mas gruesas y las del 12 las mas finas. Hay paquetes de agujas surtidas de varios
grosores que son los mas practicos.

Hay que prestar una especial atencién a la parte superior de las agujas de coser a
maquina: algunas son completamente cilindricas y otras tienen un lado plano. Se
debe comprar de un tipo o de otro dependiendo de la maquina de coser.

» Calibrador de Modisteria. Es una regla de plastico de unos 15 cm. de largo
con un marcador que puede fijarse a cualquier nivel. Va bien para medir
dobladillos y pliegues.

» Metro de Madera. Es muy practico para comprobar dobladillo y para alargar
piezas del patrén. Los mejores llevan un borde de metal.

Figura 42. Metro
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» Guantes. Es una ayuda basica para proteger las manos en el area de corte.

Figura 43. Guantes

» Mesa para Trazo y Extendido. Es una mesa especial que permite de manera
automatica o manual extender las telas para que se realicen los trazos sin

desperdicio.

Figura 44. Mesa para trazo y extendido

» Cortadoras Manuales. Es una herramienta que permite cortar moldes en
grandes volumenes y sin desperdicio de tejidos.

Figura 45. Cortadoras manuales
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18.2 EQUIPOS
Area Administrativa

1 Escritorio

1 Silla

1 Computador
1 Archivador
1 Teléfono

Area de ventas

2 Vitrinas

2 Estanterias

1 Silla

1 Caja Registradora

Area de Produccién
1 mesas de trabajo

3 sillas
2 estanterias

Cuadro 50. Costo de maquinaria y equipo requerido

Concepto Uso Cant C(_)stq Lugar de cotizacién
Unitario

Singer semindustrial Confeccién de prendas 1 $ 350.000 Singer
Maguina Collarin Jontex Confeccién de pijamas 1 $ 1.850.000 Singer
Fileteadora Sewking-Jontex | Rebordeo de Pijamas 1 $ 1.200.000 Singer
Plancha Planchar las telas 1 $ 25.000 Carrefur
Enhebrador de agujas Facilitar la puesta del hilo 1 $ 3.000 Romulo
Calibrador de modisteria Medir partes pequefas 1 $3.700 Romulo
Metro de madera Tomar medidas en general 1 $ 2.800 Rémulo
Guantes especiales Manejo de la cortadora 1 $ 7.000 | Comercializadora JT
Mesas de trabajo Para trazo y corte 1 $ 100.000 Singer
Tijera de tela Corte de telas y otros 1 $ 8.000 Rémulo
Tijera de papel Corte de los moldes 1 $2.200 Carrefur
Mesa de extendido Para tender las telas 1 $ 300.000 Singer
Cortadora Millenium Corte de telas 1 $ 220.000 Singer

Fuente: Las Autoras
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19. DIAGRAMA DE ANALISIS DEL PROCESO

Aqui se hara un analisis detenido de cada proceso, donde el diagrama de flujo nos
presenta el flujo de las operaciones para mostrar las unidades que participan, las
operaciones que se llevan a cabo y las secuencias de las mismas de igual manera
encontraran el diagrama de operaciones de los respectivos procesos. Para la
elaboracion de estos diagramas se ha hecho uso de un conjunto estandar de
elementos y simbolos para los procesos.

Proceso Tecnoldgico: El proceso de fabricacion de los productos se inicia en el
instante de la seleccion de la materia prima, debido a que este tiene que ser de
excelente calidad y ante todo vanguardista, finalmente el proceso termina cuando
los productos son empacados y almacenados.

19.1 DIAGRAMA DE PROCESOS

Operacion:

Cuando se transforma un objeto, se recibe o da informacion. Es una secuencia de
actividades o eventos que ocurren en una maquina o en una estacion de trabajo.

/ Transporte:
Cuando un objeto es trasladado de un lugar a otro, por consiguiente, las

transportaciones ordinariamente se efectian entre operaciones, inspecciones,
retrasos y almacenamientos.

Inspeccidn:

Cuando el objeto es examinado para verificar si cumple con sus estandares
previamente establecidos en la elaboracion de un bien o presentacion de un
servicio.
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) Espera:

Cuando se requiere la ejecucion de una actividad anterior o que debe esperar ser
realizada.

Almacenaje:
El producto es guardado y sera trasladado con previa autorizacion.
19.2 ANALISIS DEL FLUJO DE PROCESOS

Aqui se define la forma en que una serie de insumos se transforman en productos
mediante la participacion de una determinada tecnologia (combinacion de mano
de obra, maquinaria, métodos y procedimientos de operacion etc.) Los factores
que influyen en la eleccién del proceso son los siguientes: La naturaleza del
producto, la disponibilidad y costos en los insumos principales y secundarios, la
disponibilidad y costos de factores productivos, la capacidad tecnoldgica de la
empresa y otros factores importantes.

El proceso de confeccién de prendas de vestir se compone de varias etapas, en
las cuales, a su vez, se desarrollan multiples actividades. A continuacion se
presentan los esquemas:

Figura 46. Preproduccion

PREPRODUCCION

DISENO MUESTRA MOLDERIA

Fuente: Las Autoras
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En la preproduccién se realiza el proceso de Patronaje que consiste en la
realizacion de los moldes que corresponden al disefio que se quiere elaborar.
Estos patrones y sus proporciones se deducen en funcion a la talla del individuo,
para ello se elabora una serie de patrones bases en toda una gama de tallas,
configuraciones y estaturas lo suficientemente exactas para que por medio de
estos se pueda realizar un sin fin de modelos y disefios de acuerdo con la
tendencia de la moda.

El disefio recibe como entrada la informacién de lo que el cliente necesita, de las
exigencias del mercado y de las tendencias, con esta informacion se construye un
prototipo, y paralelamente se evaluan los materiales, insumos y operaciones para
el desarrollo del producto. Posteriormente, se hace la molderia de la prenda para
cada talla aprobada tomando como referencia la talla patron y escalando
manualmente.

A continuacién se relaciona la cantidad de tela requerida para cada prenda de
acuerdo con la talla.

Cuadro 51. Medidas en centimetros para damas

Tallas S L M XL
Talle delantero (hombro) 43 44 45 46
Talle posterior(hombro) 41 42 43 44
Contorno de busto 88 92 96 100
Alto de busto 25 26 27 28
Separacion de busto 19 20 21 22
Costado de busto

Contorno de imperio 7.5 8 8.5
Contorno de straple 82 88 92

Alto de straple 7.5 8 8.5 9
Contorno de cintura 68 72 76 80
Contorno de cadera 92 96 100 104
Alto de cadera 19 20 21 22
Largo de falda corto 42 44 47 50
Largo de falda larga 103 105 105 105
Largo de pantaldn 100 104 104 104
Largo de manga (largo) 57 58 59 60
Largo de manga (corta) 22 23 24 25
Alto de codo 28 28.5 29 29.5
Pafo manga larga ajustada 18 20 22 24
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Cuadro 51. (Continuacion).

Tallas S L M XL
Pufio manga larga suelta 24 25 26 27
Pufio manga corta 32 34 36 38
Ancho de espalda 32 34 36 38
Hombro 12 13 14 15
Contorno de cuello 37 38 39 40
Profundidad escote frente 7.5 7.8 8.1 8.4
Profundidad escote 6.5 6.8 7.1 7.4
Profundidad escote espalda 2 2 2 2
Fuente: Las Autoras
Cuadro 52. Medidas en centimetros para nifias
Tallas 4 6 8 10 12 14
Talle 27 30 32 34 36 38
Contorno de busto 58 60 62 64 66 68
Cuello 26 28 30 32 34 36
Espalda 26 28 30 32 34 36
Cintura 56 58 60 62 64 66
Hombro 7.5 8 8.5 9 9.5 10
Manga 32 33 34 35 36 37
Pufio 14 15 16 17 18 19
Largo de manga 12 14 14 16 16 16
Contorno de brazo 22 22 24 26 28 30
Largo de falda 30 38 44 48 52 52
Largo de cadera 11 11 12 12 14 14
Contorno de cadera 59 61 65 65 67 69
Largo de pantalon 62 68 74 80 86 90
Contorno de rodilla 34 36 38 40 42 44
Escote de espalda 15 15 15 15 2 2
Bota 15 16 17 18 19 20
manga 44 48 52 56 60 64
Caida hombro-esp 15 15 2 3 3 3
Caida hombro-del 2 2 2.5 3.5 3.5 3.5

Fuente: Las Autoras
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Figura 47. Etapas del Proceso de confeccion

TRAZO

CORTE

PRODUCCION CONFECCION

TERMINACION

EMPAQUE

Fuente: Las Autoras

Trazo. El trazo es el proceso de dibujar los moldes que componen las prendas que
se van a cortar, las cuales deben tener una distribucidon ventajosa, aprovechando
al maximo la tela. De la mejor o peor forma de situar los moldes se obtiene un
consumo menor o mayor de la primera materia que incidira de una manera directa
en el precio de costo del articulo. La finalidad de este proceso es minimizar el
gasto de material textil, ya que este representa el mas alto costo total de una
prenda, de ahi la importancia de reducir el consumo y el desperdicio.

Para la realizacion del trazo, existe la necesidad de informacién previa, cualquiera
que sea el sistema o los principios que se sigan. Esta informacién incluye:

» Tipo de tela: el tipo de tela, puede en ciertos casos ser determinante respecto al
material en que se dibujara el trazo. No todos los tipos de tejido, son susceptibles
de ser marcados; algunos se borran otros se manchan, etc.

» Tallas: la orden de produccion debe indicar las tallas que seran cortadas.

» Curva de Proporcion: la cantidad de piezas por talla.
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El trazo mas usado es el trazo sobre papel ya que ciertos tejidos y tipos de
prendas no permiten realizarlo.

Corte. El corte es un eslabén mas en la fabricaciéon de una prenda de vestir, Las
entradas al proceso de corte son los moldes de disefio y la orden de Produccion.

» Proceso de extendido: es el proceso de superponer capas de tejido sobre una
mesa, de forma que puedan ser cortadas simultaneamente en las partes
componentes de la prenda.

Caracteristicas claves

- La calidad de corte depende en su gran medida de la calidad de extendido.

- El extendido es muy sensible a la calidad del tejido y a la forma como es tratado
durante el proceso de almacenamiento y manipulacion para extenderlo.

- El sistema de extendido depende definitivamente del tipo de tejido, del tipo de
prenda y de la calidad del mismo tejido.

- En una sala de corte, las caracteristicas que se manejan en cuanto a ayudas y
espacio estdn muy determinadas por el tipo de producto, los volumenes de
produccion y el tipo de tejido.

El extendido se hace manual o se va tecnificando hasta procesos bastante
automatizados incluyendo manejo de tensiones, deteccion y manejo de fallas.
Existen telas que por su dificultad en el manejo deben extenderse manualmente,
también es importante la forma y calidad con las que sean enviadas del proveedor,
lo cual hace que el extendido se haya convertido en uno de los procesos
principales de la Sala de Corte.

En la empresa Angeles realizaran los cortes de la molderia de las pijamas en un
tiempo minimo ya que se contara con la ayuda de la cortadora que realiza cortes
exactos y en grandes cantidades
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19.2.1 Estructura del Area de Trazo y Corte. Una Sala tipica de Corte maneja
basicamente los siguientes procesos. Dependiendo del tamafio y organizaciéon de
la empresa hacen parte de la sala de corte el almacenamiento de tejidos y cortes y
otros procesos u operaciones primarias como fusionado o preparacién de
procesos especiales.

Figura 48. Estructura del area de trazo y corte

. Almacenamiento
Almacenamienio i Corte de Corte

de Temporal
Telas

Fuente: Las Autoras

Confeccion. En esta etapa es realmente confeccionada la prenda, y consta de
varias operaciones de ensamble para unir las piezas que la constituyen.

En la empresa se confeccionaran para el primer afio aproximadamente 6.700
pijamas de acuerdo con lo establecido en el estudio de mercado, lo que indica que
inicialmente se elaboraran 22 pijamas al dia; para lo cual se requiere de dos (2)
operarias ya que la capacidad de confeccion de cada una de ellas oscila entre 10
y 12 confecciones por cada dia.

Estas operarias distribuirdn el tiempo para realizar el extendido, el corte y la
confeccion de las pijamas.

Figura 49. Diagrama de capacidad por dia en el afio 1

22 Pijamas
aprox.

Operaria 1 Operaria 2
11 prendas aprox. 11 prendas aprox.

Fuente: Las Autoras
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En temporadas en que se incremente la demanda se podra incrementar a cuatro
(4) el numero de operarias, ya que la empresa contara con tres maquinas en el
area de confeccidn, lo cual permite que se asigne una operaria por maqguina y otra
que se dedique a extendido, trazo y corte exclusivamente. Esta distribucion
permitira incrementar la capacidad de las operarias ya que las tres personas que
se asignen a las maquinas se dedicaran exclusivamente a la confeccion para lo
cual se espera que se incremente de 11 a 15 la capacidad de confeccion.

Para el afio 2 se espera una produccion aproximada de 13.622 pijamas lo cual
requiere elaborar 43 pijamas al dia, entonces la empresa con las instalaciones
iniciales est4 en la capacidad de cubrir la proyeccion de ventas los dos primeros
afnos. A partir del afilo 3 se tendra que restablecer el area de confeccion o estudiar
la posibilidad de contratar una maquila que se encargue de confeccionar en
grandes volumenes sin incrementar los costos de la empresa.

Figura 50. Diagrama de capacidad por dia en el afio 2

Operaria en
Trazoy Corte

; 45 ;
Operariaen - Operariaen
Confeccion Pijamas Confeccion

aprox.

Operariaen
Confeccion

Fuente: Las Autoras
19.2.2 Analisis de Operaciones. Pijamas

Paso 1: Escoger tela.

Paso 2: Inspeccién de la tela.

Paso 3: Disefiar patrones de corte.
Paso 4: Trasladar tela hasta el area.
Paso 5: Tender tela.

Paso 6: Postura de patrones.

Paso 7: Cortar tela.
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Paso 8: Inspeccién de tela.
Paso 9: Seleccion de tela por talla.

Paso 10:
Paso 11:
Paso 12:
Paso 13:
Paso 14
Paso 15:
Paso 16:
Paso 17:
Paso 18:
Paso 19:
Paso 18:
Paso 19:
Paso 20:
Paso 21:
Paso 22:

Trasladar hasta maquinas de coser.

Coser, pegar cuello y otros accesorios (cinta, botones, 6 encaje).

Pegar etiquetas.

Trasladar hasta la filateadora.
Filetear (Cerrar y pegar mangas).
Inspeccion de coser y pegar.
Limpiar, desmechar pijama.
Trasladar hasta la planchadora.
Planchar pijama

Doblar pijama.

Inspeccionar pijama.

Empacar pijama.

Almacenar pijama.

Exhibir pijama.

Entrega de pijama.

Cuadro 53. Proceso para la elaboracién de la pijama con tela estampada

Paso Tipo Descripcion Distancia/mt || Tiempo/min-seg
1 @ Recepcion de materias primas 0 5 min
2 - Transporte hasta la bodega 9
3 A Almacenamiento 0
4 @ Seleccion de la tela 0 10 min
5 - Transporte de la tela a la mesa de extendido 4
6 @ Marcar el molde en la tela 0 25 min
’ O Supervisar postura de patrones 0 2 min
8 # Transportar la tela a la mesa de corte 2.5
9 . Cortar la tela 0 2.5 min
10 # Transporte de los cortes al area de confeccion 5
11 @ Costura de la prenda 0 3 min
12 @ Fileteada de la prenda 0 3.45 min
13 - Inspeccion de costura y fileteada 0 1.50 min
14 @ Pegar etiqueta y cinta o encaje 0 0.50 seg
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Cuadro 53. (Continuacion).

Paso Tipo Descripcion Distancia/mt || Tiempo/min-seg
15 # Transporte a la planchadora 3
16 o Planchar la pijama 0 0.45 seg
17 - Inspeccion de la prenda terminada 0 1.10 min
18 @ Empacar por tallas 0 4 min
19 - Trasladar al Stand 6

Fuente: Las Autoras

19.2.2.1 Diagrama de Flujo. Pijama pescadora
Descripcién del proceso: Elaboraciéon de la Pijama pescadora.
Departamentos: Corte y confeccion.

Planta: Pijamas Angeles S.A.S.
Registrado por: Leidy Johana Quintero.

Cuadro 54. Resumen

D Operaciones 9
= Transporte 6
H Almacenamiento 1
= Inspecciones 3
D Demoras 0

Fuente: Las Autoras

Pasos totales: 19

Distancia recorrida: 29.5 metros

Se realiza el mismo proceso para la elaboracion de la Pijama larga y el vestido
satin (ambos de la Linea Celeste) que son elaborados con telas grabadas y
estampadas.
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Cuadro 55. Proceso para la elaboracién de la pijama con tela de un solo tono

Paso Tipo Descripcion Distancia/mt || Tiempo/min-seg
1 @ Recepcién de materias primas 0 5 min
2 - Transporte hasta la bodega 9
3 A Almacenamiento 0
4 @ Seleccién de la tela 0 10 min
5 - Transporte de la tela a la mesa de extendido 4
6 @ Marcar el molde en la tela 0 25 min
7 O Supervisar postura de patrones 0 2 min
8 - Transportar la tela a la mesa de corte 2.5
9 . Cortar la tela 0 2.5 min
10 - Transporte de los cortes al area de confeccion 5
11 @ Costura de la prenda 0 3 min
12 @ Fileteada de la prenda 0 3.45min
13 O Inspeccion de costura y fileteada 0 1.50 min
14 @ Pegar etiqueta 0 0.50 seg
15 ‘ Transporte hasta la empresa de estampado 64
16 D Demora en la elaboracion del estampado 0
17 - Transporte a la planchadora 3
18 @ Planchar la pijama 0 0.45 seg
19 O Inspeccion de la prenda terminada 0 1.10 min
20 @ Empacar por tallas 0 4 min
21 - Trasladar al Stand 6

Fuente: Las Autoras
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19.2.2.2 Diagrama de Flujo. Pijama vestido infantil

Descripcion del proceso: Elaboracion de la Pijama vestido infantil.
Departamentos: Corte y confeccion.

Planta: Pijamas Angeles S.A.S.

Registrado por: Leidy Johana Quintero.

Cuadro 56. Resumen

[ ) Operaciones 9
= Transporte 7
A Almacenamiento 1
[ Inspecciones 3
m Demoras 1

Fuente: Las Autoras

Pasos totales: 21

Distancia recorrida: 93.5 metros

Se realiza el mismo proceso para la elaboracion de la Pijama corta (de la Linea
Celeste) que es elaborados con telas de un solo tono y luego se estampa sobre
ella determinada figura.

19.3 DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Una buena distribucion en la planta es la que proporciona condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacion mas econ6mica, a la vez mantiene las
condiciones o6ptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.

La principal decision que se debe tomar en una empresa, es encontrar la mejor
manera de producir un producto; de alli la importancia de la distribuciéon de los
recursos materiales y humanos. En forma tal que permita a la empresa alcanzar
un volumen dado de produccion a un costo minimo.

Para mejorar la eficiencia y el rendimiento en sus procesos la Empresa Pijamas
Angeles debe conocer y calcular el tiempo de desplazamiento de los empleados a
los puestos de trabajo, el tiempo perdido por un empleado que se encuentre
buscando una herramienta mal colocada y el costo de los espacios mal utilizados;
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es por eso que se ha decidido implementar el arreglo fisico por procedimiento;
Pues permite reducir al minimo posible el costo del manejo de materiales,
ajustando el tamafio y modificando la localizacion de los departamentos de
acuerdo con el volumen y la cantidad de flujo de los productos.

Departamento de zonas basicas: en este punto se determina el tamario fisico a
través de las &reas necesarias para cada una de las actividades a realizar en la
planta.

Las areas que tiene la planta son:

. Area de ventas

. Area de administracion
. Area de trazo y corte

. Area de confeccién

. Bodega

. Bafio

. Cocina

. Patio

OO, WNE

(Ver Anexo H, Disefio de Planta fisica).
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20. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

La empresa de confeccién y comercializaciéon de pijamas se creara bajo la
modalidad @ SAS Sociedades por Acciones Simplificadas cuyo régimen
consagra, que este tipo societario podra constituirse por una o varias personas
naturales o juridicas, quienes soélo seran responsables hasta el monto de sus
respectivos aportes.

20.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

20.1.1 Mision. Angeles es una empresa de confeccion y comercializacién de
pijamas para mujeres de todas las edades, cuya misibn es satisfacer las
necesidades del cliente y contribuir con el progreso de la comunidad Zarzalefia.

20.1.2 Vision. Angeles se proyecta como una empresa lider en confecciones por
la creatividad de sus disefios, no s6lo a nivel regional sino a nivel nacional,
convirtiéndose en una marca reconocida por sus variados estilos y por la calidad
de sus productos.

20.1.3 Objetivos Organizacionales

» Obtener el reconocimiento de los clientes por medio de los articulos ofrecidos.
» Minimizar los costos sin afectar la calidad de nuestros productos.

» Trabajar con personas comprometidas.

» Mantener la satisfaccion del cliente, mediante la entrega eficaz de la prendas.

» Ubicacion del producto en lugares estratégicos.

» Realizar prendas con calidad y profesionalismo.

> Expandir Pijamas Angeles.

» Realizar eventos y exposiciones de las prendas con el fin de dar a conocer la

empresa.
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20.1.4 Proposito Estratégico. El proposito de cada uno de los agentes que
intervienen en el desarrollo de la confeccidon y comercializaciéon de Pijamas
Angeles es el de ganar clientes; de esta manera se lograra el prestigio y
reconocimiento del producto.

20.1.5 Valores Fundamentales

» lgualdad.

» Compromiso.

» Respeto Mutuo.

» Solidaridad.

» Integridad.

» Sentido de Pertenencia

20.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Son las distintas maneras en que puede ser dividido el trabajo dentro de una
organizaciéon para alcanzar luego la coordinacién del mismo orientandolo al logro
de los objetivos.

20.2.1 Mecanismos coordinadores. Existen cinco mecanismos coordinadores
gue explican las maneras fundamentales en que se puede coordinar el trabajo.
Estos mecanismos coordinadores corresponden tanto a la coordinacion del
trabajo, como a la comunicacion y al control:

1) Ajuste Mutuo: Logra la coordinacion del trabajo por medio de la comunicacion
informal. El control y el poder de coordinacién recaen sobre quien realiza las
tareas.

2) Supervision directa: Logra la coordinacion al tener una persona que toma la
responsabilidad del trabajo de las otras, emitiendo instrucciones para ellas y
supervisando sus acciones.

3) Estandarizacion de procesos de trabajo: Consiste en regular mediante normas
escritas los contenidos del trabajo (la secuencia de pasos para desarrollar las
actividades)
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4) Estandarizacion de produccion o de resultados: Consiste en un conjunto de
normas escritas que regulan el producto final de un trabajo o actividad.

5) Estandarizacion de destrezas o conocimientos: Consiste en preestablecer los
conocimientos o habilidades que debe poseer quien se incorpora al puesto.

En la empresa Angeles tendra un organigrama de estructura lineal que permita la
comunicacion informal entre las partes (Finanzas, Produccion y Ventas) y asi
lograr una mayor coordinacion de las actividades.

Figura 51. Organigrama

dministrado

Produccion

Fuente: Las Autoras

20.2.2 Personal. La empresa contard con un administrador general para que
establezca todos los mecanismos coordinadores, garantizando el correcto
funcionamiento de la empresa; para ello debe realizar una correcta seleccion del
personal teniendo en cuenta los conocimientos, la experiencia y las habilidades
gue se necesita para desarrollar los procesos de la empresa.

La empresa Angeles estara compuesta inicialmente por el siguiente personal:

» Un Administrador

» Un Contador

» Dos Operarias

» Dos Asesores Comerciales

» Una Persona de Oficios Varios
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20.2.3 Salarios. Los salarios incluyen no sélo los ingresos por hora, dia 0 semana
trabajada de los trabajadores manuales, sino también los ingresos, semanales,
mensuales o anuales de los profesionales y los gestores de las empresas. A estos
ingresos regulares hay que sumarles las primas y las pagas extraordinarias, las
primas por riesgo, nocturnidad, indice de peligrosidad u horas extraordinarias.
Esto exige que la empresa tenga un buen programa de politica salarial para que
se logre un equilibrio entre la calidad de vida de los empleados y la rentabilidad de
la empresa lo cual se traduce en rendimiento y progreso.

Cuadro 57. Plan de Politica Salarial

Plan de Politica Salarial

Objetivos:

Incentivar el personal para un mayor rendimiento

Mejorar el ambiente laboral

Implicar todos los empleados en el logro de los objetivos de la empresa
Disminuir el absentismo

Promover el trabajo en quipo

Cubrir las necesidades econdmicas de los empleados

Disminuir la rotacion del personal (No planificada)

mantener en la empresa al personal de mayor habilidad y destreza

Hacer reconocimientos a las personas mas calificadas dentro de la empresa
Fuente: Las Autoras

Cuadro 58. Determinaciéon de salarios

Cargo Funcion Basica Salario Mensual
Administrador Coordinar todas las operaciones $ 600.000
Contador Asesorar la direccion de la Honorarios $ 250.000

empresa
_ Desarrollar todo el proceso de
Operarias confeccién de las prendas $ 530.000
Asesores Comerciales | Ventas al por mayor y al por $530.000
menor
Oficios Varios gR:r?(IairZ;r labores de limpieza en Honorarios $ 300.000

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 59. Manual de Funciones del Administrador

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

IDENTIFICACION

Cargo: Administrador General

Numero de cargos: Uno (1)

Personal a cargo: Todos

Dependencia: Administrativa

Cargo del jefe inmediato: Junta de socios

PROPOSITO PRINCIPAL

Planear, administrar y controlar el desarrollo de todas las labores ejecutadas por
los agentes que intervienen en la empresa.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

- Planear, dirigir y controlar las actividades de la empresa.

- Permanecer en continlia comunicacion con todas las personas vinculadas
directa o indirectamente a la empresa.

- Establecer politicas econdmicas y financieras verificando su cumplimiento.
- Cumplir y hacer cumplir las politicas administrativas.

- Representar legalmente la empresa.

- Evaluar y aprobar el presupuesto general.

- Asignar los recursos necesarios para cada actividad o procedimiento.

- Evaluar y Analizar las inversiones de la empresa.

- Seleccionar al personal necesario.

- Promover capacitaciones para el personal.

- Evaluar constantemente el desemperfio del personal de la empresa.

- Realizar actividades de motivacién para el personal.

- Autorizar las compras que se requieran.

- Planear estrategias para ganar clientes.

- Responsabilizarse del manejo del dinero de la empresa.

REQUERIMIENTOS

Estudios: Profesional en Administraciébn de empresas u otra carrera relacionada
con ciencias de la administracion.

Conocimientos: Debe ser una persona con la capacidad de tomar decisiones
acertadas, de establecer estrategias, y de aportar ideas creativas en la solucion de
cualquier dificultad que se presente.

Experiencia: Minimo un afio en la administracion de una empresa.

Fuente: Las Autoras.
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Cuadro 60. Manual de Funciones del Contador

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

IDENTIFICACION

Cargo: Contador de la empresa

NUumero de cargos: Uno (1)

Personal a cargo: Cero

Dependencia: Administrativa

Cargo del jefe inmediato: Junta de socios

PROPOSITO PRINCIPAL

Verificar la correcta realizacion de los movimientos econémicos y financieros de la
empresa.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

Asesorar la administracion de la empresa.
- Confrontar los soportes de la empresa con el saldo en libros.
- Elaborar los formularios para realizar los pagos de impuestos correspondientes.
- Verificar y firmar los documentos que requieran su respaldo.
- Elaborar periédicamente informes de la situacion financiera de la empresa.
- Realizar informes de gestion, balance general anual y estado de resultados.
- Estar presente en el inventario de los activos de la empresa.

REQUERIMIENTOS

Estudios: Profesional en Contaduria.

Conocimientos: Debe tener la capacidad de analizar las cifras de los estados
financieros de la empresa y proyectarlas a futuro para la toma de decisiones.

Experiencia: Minimo un afio como contador de una empresa.

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 61. Manual de Funciones de los Operarios

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

IDENTIFICACION

Cargo: Operarios de Produccion

NUumero de cargos: Uno (1)

Personal a cargo: Cero

Dependencia: Produccion

Cargo del jefe inmediato: Administrador

PROPOSITO PRINCIPAL

Elaborar las prendas de acuerdo a los parametros de calidad establecidos y
entregar las cantidades requeridas.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

- Elaborar las prendas en el tiempo y las cantidades programadas.

- Mantener en Optimas condiciones el area de produccidn.

- Comunicar a la administracion cualquier falla en el area.

- Solicitar a la administracion la materia prima necesaria para la elaboracion de las
prendas.

-Responder por la calidad de las prendas.

REQUERIMIENTOS

Estudios: Basica Secundaria.

Conocimientos: Debe tener conocimiento en modisteria, confeccion y disefio de
prendas de vestir.

Experiencia: Minimo un afio de trabajo en la elaboracion de prendas de vestir.

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 62. Manual de Funciones de los Asesores Comerciales

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

IDENTIFICACION

Cargo: Asesor comercial

Numero de cargos: Uno (1)

Personal a cargo: Cero

Dependencia: Ventas

Cargo del jefe inmediato: Administrador

PROPOSITO PRINCIPAL

Brindar asesoria y atencion a los clientes y distribuidores de la empresa.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

- Ofrecer y promocionar los productos.

- Realizar un andlisis directo de los clientes intermediarios.

- Servir de puente de comunicacion entre la empresa y los clientes.

- Responsabilizarse por las ventas directas de la empresa. -
Rendir informes a la administracion. -
Participar en las labores de mercadeo. -
Estar atento a la inquietud o solicitud de los clientes.

- Dejar todo en orden en el punto de venta antes de retirarse.

- Brindar todo tipo de informacion de los productos.

- Hacer los pedidos de materia prima.

- Recibir los pedidos de materia prima.

- Realizar los inventarios.

- Mantener en buenas condiciones el punto de venta.

- Asesorar los clientes en cuanto a disefios y tendencias de las prendas.

- Presentar informes a la administracion

- Hacer entrega del dinero de las ventas diarias al administrador.

- Las demas que sean asignadas por la administracion.

REQUERIMIENTOS

Estudios: Basica Secundaria.

Conocimientos: Debe manejar relaciones publicas, servicio al cliente, ventas,
publicidad y tener conocimiento basico de sistemas.

Experiencia: Minimo seis meses como asesor comercial, vendedor o cargos
relacionados con atencién al publico.

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 63. Manual de Funciones del Encargado de Oficios Varios

MANUAL DE FUNCIONES Y COMPETENCIAS

IDENTIFICACION

Cargo: Encargado de oficios varios

Numero de cargos: Uno (1)

Personal a cargo: Cero

Dependencia: Produccion.

Cargo del jefe inmediato: Administrador

PROPOSITO PRINCIPAL

Mantener la empresa organizada y limpia

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

- Realizar el aseo general de la empresa.

- Asegurarse de gque la empresa permanezca en 6ptimas condiciones de higiene y
salubridad.

- Colaborar con los eventos extraordinarios que realice la empresa.

- Las demas gue sean asignadas por la administracion

REQUERIMIENTOS

Estudios: Basica primaria.

Conocimientos: Debe ser una persona capaz de relacionarse con el personal de
la empresa y conocer las labores basicas de un aseo general.

Experiencia: Minimo seis meses en la realizacion de aseo o limpieza.

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 64. Presupuesto Mensual de Nomina en Miles de Pesos

Cargo No |Basico | Ene Febr Mar Abr May Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic | Total
PRODUCCION
Operarios de Produccién 2| $ 530 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 | 12720
Horas Extras y Recargos 0%
SUBTOTAL PRODUCCION 4 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 | 12720
ADMINISTRACION
Administrador general 1 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7200
Contador 1 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
Oficios Varios 1 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3600
SUBTOTAL ADMINISTRACION | 4 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 1150 13800
VENTAS
Asesores Comerciales 530 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 | 12720
SUBTOTAL VENTAS 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 | 12720
TOTAL NOMINA 10 $ 3270 $3270 | $3.270 | $ 3270 | $ 3270 | $ 3270 | $3.270 | $ 3.270 | $ 3.270 | $ 3.270 | $ 3.270 | $ 3.270 | $ 39.240

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 65. Presupuesto de Causacion Mensual de Prestaciones Sociales en Miles de Pesos

Area Concepto Ene | Febr | Mar Abr May | Jun Jul | Agos | Sept | Oct Nov Dic Total

Cesantias 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3| 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 1060

Primas 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3| 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 1060

Produccioén Vacaciones 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 528
Intereses de

Cesantias 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 12,0

SUBTOTAL 2216| 221,6| 2216| 221,6| 221,6| 221,6|221,6| 221,6| 221,6| 221,6| 221,6| 221,6 2659

Cesantias 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600

Primas 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600

Administracion | Vacaciones 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
Intereses de

Cesantias 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12

SUBTOTAL 126 126 126 126 126 126 | 126 126 126 126 126 126 1512

Cesantias 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3| 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 |1059,60

Primas 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3| 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 88,3 |1059,60

Ventas Vacaciones 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44| 528,00
Intereses de

Cesantias 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0 12,00

SUBTOTAL 2216| 221,6| 221,6| 221,6| 2216 | 221,6|221,6| 221,6| 221,6| 221,6| 221,6| 221,6| 2659,2

Cesantias 226,6 | 226,6| 226,6| 226,6 | 226,6 | 226,6|226,6 | 226,6 | 226,6 | 226,6| 226,6 | 226,6 | 2719,2

Primas 226,6 | 226,6| 226,6| 226,6 | 226,6 | 226,6|226,6 | 226,6 | 226,6 | 226,6| 226,6 | 226,6| 2719,2

Totales Vacaciones 113 113 113 113 113 113 113 113 113 113 113 113 1356
Intereses de

Cesantias 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36

Total 569,2 | 569,2| 569,2| 569,2| 569,2| 569,2|569,2| 569,2| 569,2| 569,2| 569,2| 569,2| 6830,4

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 66. Presupuesto de Causacion Mensual de Aportes Parafiscales de la Empresa en Miles de Pesos

Area Concepto Ene Febr Mar | Abr May | Jun Jul Agos Sept Oct Nov Dic Total
Salud 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1080
Pensién 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 1524
ARP 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 72
Produccién Caja de Compensaciéon 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 504
ICBF 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 384
SENA 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 264
SUBTOTAL 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 3828
Salud 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 612
Pensién 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 72 864
ARP 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
Administracion Caja de Compensacion 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 288
SENA 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 216
ICBF 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 144
SUBTOTAL 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 2160
Salud 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1080
Pensién 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 1524
ARP 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 72
Ventas Caja de Compensacién 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 504
ICBF 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 384
SENA 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 264
SUBTOTAL 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 3828
Salud 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 231 2772
Pensién 326 326 326 326 326 326 326 326 326 326 326 326 3912
Totales ARP 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Caja de Compensacién 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 108 1296
SENA 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 984
ICBF 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 672
TOTAL 818 818 818 818 818 818 818 818 818 818 818 818 9816

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 67. Presupuesto de Deducciones Mensuales a Empleados Para Aportes Parafiscales en Miles de Pesos

Area Concepto Ene | Febr | Mar | Abr | May | Jun | Jul |Agos |Sept| Oct | Nov | Dic Total
Salud 42 42| 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 504
Produccioén Pension 42 42| 42| 42| 42| 42| 42 42| 42| 42| 42| 42 504
SUBTOTAL 84| 84| 84| 84| 84| 84| 84 84| 84| 84| 84| 84 1008
Salud 24 24| 24 24 24 24 24 24 24 24 24 24 288
Administracién [ Pensién 24 24| 24| 24| 24| 24| 24 24| 24| 24| 24| 24 288
SUBTOTAL 48 48| 48 48 48 48 48 48 48 48 48 48 576
Salud 42| 42| 42| 42| 42| 42| 42 42| 42| 42| 42| 42 504
Ventas Pension 42 42| 42| 42| 42| 42| 42 42| 42| 42| 42| 42 504
SUBTOTAL 84| 84| 84| 84| 84| 84| 84 84| 84| 84| 84| 84 1008
Salud 108 | 108| 108| 108 | 108 | 108 | 108| 108| 108| 108| 108| 108 1296
Totales Pensién 108 | 108| 108| 108 | 108 | 108 | 108| 108| 108| 108| 108| 108 1296
TOTAL 216 | 216| 216| 216| 216| 216 | 216| 216| 216| 216 | 216 | 216 2592

Fuente: Las Autoras
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21. ESTUDIO LEGAL

En Colombia para constituir una empresa se debe tener en cuenta lo que la Ley
exige; a través de los diferentes Decretos y Normas estipuladas en la Constitucion
Nacional, el Cédigo Sustantivo de Trabajo (CST), el Cédigo de Comercio (CC), el
Estatuto Tributario (ET) y en la Ley Mipyme la cual fomenta y apoya la creacion de
pequefias y medianas empresas.

Los efectos econdmicos que mas se consideran en la viabilidad de un proyecto
son los que tienen relacion con el tema tributario como el impuesto de renta, el
impuesto al patrimonio, el impuesto al valor agregado (IVA), entre otros.

Para ejercer el comercio se debe definir la forma de constituirse; es decir la
persona juridica; como el caso de una Sociedad Comercial, la cual se establece
cuando dos 0 mas personas se obligan a hacer un aporte en dinero, en trabajo, o
en otros bienes apreciables en dinero con el fin de repartirse entre las partes las
utilidades obtenidas en la empresa. La Sociedad, una vez constituida legalmente,
forma una persona juridica distinta de los socios individualmente considerados.*’

La SAS (Sociedad por Acciones Simplificada): En consideracion a las
estipulaciones normativas consagradas por la Ley 1258, del 5 de Diciembre de
2008, se establece la creacién del nuevo régimen para las Sociedades por
Acciones Simplificadas:

» En lo que a la personeria juridica respecta, en la Sociedad por Acciones
Simplificada, ésta se obtendra una vez se realice la inscripcién en el Registro
Mercantil de la Camara de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su
domicilio principal.

» En relacion a la suscripcion y pago del capital, en este tipo societario, éstos
podran hacerse en condiciones, proporciones y plazos distintos de los previstos en
las normas contempladas en el Cédigo de Comercio respecto de las sociedades
anonimas. Sin embargo, en ningun caso, el plazo para el pago de las acciones
podra exceder de dos (2) afios. Para las S.A. se establece que:

- El capital de la sociedad se divide en acciones de igual valor, que se representan

“ COLOMBIA. Codigo de Comercio. Bogota D.C., Art 98. p 33.
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en titulos valores

- Al constituirse la Sociedad debe suscribirse por lo menos el 50% del capital
autorizado y pagarse como minimo la tercera parte del avlor de cada accién del
capital suscrito.

» La Representacion Legal de la Sociedad por Acciones Simplificada estara a
cargo de una persona natural o juridica, designada en la forma prevista en los
estatutos. A falta de estipulaciones, se entendera que el representante legal podra
celebrar ejecutar todos los actos y contratos comprendidos en el objeto social o
gue se relacionen directamente con la existencia y el funcionamiento de la
Sociedad.

» Las reglas relativas a la responsabilidad de administradores contenidas en la
Ley 222 de 1995, les seran aplicables tanto al representante legal de la sociedad
por acciones simplificada como a su junta directiva y demas o6rganos de
administracion, si los hubiere.

» Respecto, a la revisoria fiscal, sera obligatorio tener revisor fiscal en todas las
Sociedades Comerciales, de cualquier naturaleza, “cuyos activos brutos al 31 de
diciembre del afio inmediatamente anterior sean o excedan el equivalente de cinco
mil salarios minimos y/o cuyos ingresos brutos durante el afio inmediatamente

anterior sean o excedan al equivalente a tres mil salarios minimos”*.

» Las prohibiciones contenidas en los articulos 155, 185, 202, 404, 435 y 454 del
Cédigo de Comercio no se les aplicaran a las Sociedades por Acciones
Simplificadas, a menos gque en los estatutos sociales se disponga lo contrario.

» Las Sociedades por Acciones Simplificadas se regiran por las disposiciones
contenidas en los estatutos sociales, por las normas legales que rigen a la
sociedad anonima.

» Las Sociedades por Acciones Simplificadas estaran sujetas a la inspeccion,
vigilancia o control de la Superintendencia de Sociedades, segun las normas
legales pertinentes.

*® COLOMBIA. LEYES, DECRETOS, ETC. Ley 49 de 1990. Bogota D.C., 1990. Paragrafo 2° del
articulo 13.
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Para la constitucion y formalizacién de la empresa se debe tener en cuenta lo
siguiente:
1- Reunir a los socios para constituir la empresa (Crear persona juridica).

2- Verificar que en la Camara de Comercio no exista el nombre o razon social
igual.

3- Elaborar y autenticar el contrato de sociedad en la Notaria.
4- Matricular la Sociedad en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio.

5- Registrarse ante la DIAN; hay un plazo de 60 dias para diligenciar el formulario
del Registro Unico Tributario RUT.

6- Registrar los libros de contabilidad en la Camara de Comercio.

7- Afiliar al personal ante una Entidad Promotora de Salud EPS, un Fondo de
pensiones y una Aseguradora de Riesgos Profesionales ARP.

8- Inscribir la empresa en el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar ICBF, el
Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, y en una Caja de compensacion familiar.

9- Obtener el registro de Industria y Comercio en la Tesoreria Municipal.

10- Obtener el permiso de Uso de Suelo en la oficina de Planeacién Municipal.
11- Solicitar el Concepto Sanitario en la Secretaria de Salud.

12-  Solicitar la visita del Cuerpo de Bomberos.

13- Renovar anualmente la Matricula Mercantil (antes del 31 de marzo de cada

ano).

Los los formatos que se deben diligenciar para realizar la Matricula Mercantil en la
Céamara de Comercio pueden verse en los Anexos Hy I.

La Sociedad por constituir una persona juridica pertenece al régimen comun y
tiene las siguientes obligaciones:
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» Llevar los libros de contabilidad en debida forma (de acuerdo con los Principios
de Contabilidad Generalmente Aceptados-PCGA).

» Registrar el Impuesto a las Ventas-IVA en la cuenta mayor denominada

Impuesto a las ventas por pagar.

» Expedir factura o documento equivalente y liquidar el impuesto correspondiente
a la venta gravada.

» Presentar la declaracién bimensual de ventas.

» De acuerdo con su calidad de agente de retencion, efectuar la retencién del
impuesto a las ventas.

> Informar a la DIAN sobre el cese de actividades.

La Retencion en la Fuente es un mecanismo de recaudo anticipado de los
impuestos de renta y complementarios; las personas juridicas y las sociedades de
hecho son agentes retenedores de este impuesto y tienen las siguientes
obligaciones:

» Retener cuando realicen un pago o abono en una cuenta sujeta a retencion.

» Declarar y consignar a favor de la DIAN el valor retenido en los lugares y dentro
de los plazos establecidos.

» Expedir certificados sobre las retenciones practicadas.

» Llevar registros contables en los que consten las retenciones practicadas, asi
como los montos cancelados a la administracion tributaria.
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22. ESTUDIO ECONOMICO

El objetivo principal del estudio econdmico es determinar cual es el monto de los
recursos economicos necesarios para la realizacion del proyecto y cual sera el
costo total de la operacion de la planta (debe incluir las &reas de administracion,
produccion y ventas). También se determinan una serie indicadores que son la
base para la evaluacion financiera del proyecto.

22.1 INVERSIONES

22.1.1 Inversiones diferidas. Se asocian a los gastos hechos por anticipado, es
decir, las gastos que tengan que hacerse antes de la puesta en marcha de la
empresa. Lo mas comun es que este tipo de inversiones no puedan ser
recuperadas (no se pueden vender) y su beneficio es durante varios meses 0 afios
de las operaciones de la empresa.

Cuadro 68. Preoperativos

Concepto Valor

Costos del proyecto $ 500.000
Gastos de constitucion

Registro Mercantil $ 320.000
Registro en la Notaria $ 100.000
Registro de libros $ 25.000
Registro de Industria y Comercio $ 12.000
Registro Sanitario $ 15.000
Permiso de uso de suelo $ 7.500
Mejoras locativas

Adecuaciones $ 50.000
Pintura y decoracioén $ 150.000
Total $ 1.179.500

Fuente: Las Autoras
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22.1.2 Inversiones fijas. Son todas aquellas inversiones que se deben hacer para
dotar a la empresa con todos aquellos elementos que requiere para que pueda

funcionar.

Cuadro 69. Inversiones Fijas

Cantidad Concepto Costo Unitario Costo Total
1 Singer semindustrial $ 350.000 $ 350.000
1 Maquina Collarin Jontex $ 1.850.000 $ 1.850.000
1 Fileteadora Sewking-Jontex $ 1.200.000 $ 1.200.000
1 Plancha $ 25.000 $ 25.000
1 Enhebrador de agujas $ 3.000 $ 3.000
1 Calibrador de modisteria $ 3.700 $ 3.700
1 Metro de madera $ 2.800 $ 2.800
1 Guantes especiales $ 7.000 $ 7.000
1 Mesas de trabajo $ 100.000 $ 100.000
1 Tijera de tela $ 8.000 $ 8.000
1 Tijera de papel $2.200 $2.200
1 Mesa de extendido $ 300.000 $ 300.000
1 Cortadora Millenium $ 220.000 $ 220.000
1 Escritorio $ 150.000 $ 150.000
1 Silla de oficina $ 60.000 $ 60.000
4 Sillas Rimax $ 25.000 $ 100.000
1 Computador Compaqg $ 1.000.000 $ 1.000.000
1 Archivador $ 200.000 $ 200.000
1 Teléfono $ 25.000 $ 25.000
2 Vitrinas $ 250.000 $ 500.000
1 Caja registradora $ 250.000 $ 250.000
4 Estanterias $ 100.000 $ 400.000

Total Activos Fijos

$ 6.756.700,00

Fuente: Las Autoras

Estas inversiones fijas se agrupan a continuacion en tres conceptos diferentes:
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Cuadro 70. Activos fijos

Concepto Valor
Muebles y equipo de oficina $ 1.685.000
Magquinaria y equipos $ 4.071.700
Equipo de cémputo y comunicacion $ 1.000.000
Total $ 6.756.700

Fuente: Las Autoras

21.1.3 Capital de trabajo. Esta inversion garantiza el normal funcionamiento de la
empresa. Un proyecto entonces requerira de capital para comprar materias primas
para comenzar a producir, tener inventarios de productos terminados, inventarios
de mercancias, cartera, los gastos administrativos, los gastos de ventas y

cuotas de amortizacion de los créd

A continuacién se presenta el presupuesto inicial de capital de trabajo en la

empresa Angeles:

Cuadro 71. Capital de Trabajo

itos.

Concepto Valor
Inventario de materia prima $ 14.000.000
Gastos administrativos y de ventas $ 8.000.000
Otros $ 8.000.000
Total $ 30.000.000

Fuente: Las Autoras

Cuadro 72. Inversion inicial

Concepto Valor
Preoperativos $1.179.500 Amortizado 24 meses
Activos Fijos $ 6.756.700 Ao 1
Capital de Trabajo $ 30.000.000 Ao 0
Inversion inicial $ 37.936.200 Ao 1
Aporte de socios $ 30.000.000 0.654
Financiacion inicial $ 7.936.200 0.346

Fuente: Las Autoras
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22.1.4 Recaudo de cartera. En la empresa Angeles realizard ventas de la
siguiente manera:

De contado: 60 %
A crédito: 40% (Con politica de cobro de 30 dias). El valor de los créditos se

establecera de acuerdo con la capacidad de compra que posee cada cliente.

22.1.5 Materias primas. El inventario de materias primas e insumos se estima en
funcién de las ventas y su rotacion, estas compras se realizaran cada semana con
el fin de evitar la acumulacion de materiales y su deterioro.

22.1.6 Productos terminados. La empresa tratara de terminar los productos
empezados diariamente por lo cual no se manejara inventario de productos en
proceso.

El inventario de producto terminado de la empresa sera inicialmente en poca
cantidad. Y se incrementara de acuerdo con el incremento de la demanda y las
exigencias del mercado en determinadas temporadas.

22.2 FUENTES DE FINANCIACION

Se determind un valor total de inversiones de: $ 32.936.200 el cual tiene las
siguientes fuentes de financiacion:

Cuadro 73. Fuentes de financiacion

Fuente Valor Porcentaje
Recursos propios $ 30.000.000 65.4
Financiado $ 7.936.200 34.6
Total inversion $ 37.936.000 100

Fuente: Las Autoras

Se realizara un préstamo en el banco AV Villas del municipio de Zarzal (V) para
invertir en negocio. Por un monto de $ 7.936.000 con un plazo de 4 afios y con un
interés de 18.72% efectivo anual.
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Cuadro 74. Recursos

Concepto Base de Aplicacién
Recursos financiados 18.72% Efectiva anual
Pago de intereses 3 Trimestral
Amortizacién capital 3 Trimestral
Plazo 4 Afos
Sistema amortizacion 0 Cuota fija

Fuente: Las Autoras

(Ver Cuadro 75, pagina siguiente).
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Cuadro 75. Presupuesto mensual de amortizacion de la financiacion inicial

CONCEPTO ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

SEGUROS 0

SALDO INICIAL | $7.936.200

CUOTA 1

CAPITAL 0 0| 496.013 0 0| 496.013 0 0| 496.013 0 0| 496.013
INTERESES 114.281 | 114.281 114.281 | 114.281 | 114.281| 114.281 | 114.281 | 114.281 | 114.281 | 114.281 | 114.281| 114.281
SEGUROS 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990 990
OTROS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VALOR CUOTA 838.856 0 0| 838.856 0 0| 838856 0 0| 838.856
SALDO $7.440.188 0 0| $6.944.175 0 0 | $6.448.163 0 0 | $5.952.150

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 76. Presupuesto anual de amortizacion de la financiacion inicial

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
SALDO INICIAL $ 7.936.200

CAPITAL 1.984.050 1.984.050 1.984.050 1.984.050
INTERESES 1.371.375 1.371.375 1.371.375 1.371.375
SEGUROS 11.880 11.880 11.880 11.880
OTROS 0 0 0 0
VALOR CUQOTA 3.355.423 3.355.423 3.355.423 3.355.423
SALDO $5.952.150| $3.968.100| $ 1.984.050 $0

Fuente: Las Autoras

22.3 ANALISIS DE COSTOS Y GASTOS

Los Costos y Gastos. Costo es un término utilizado para medir los esfuerzos
asociados con la fabricacion de un bien o la prestacion de un servicio. Representa
el valor monetario del material, mano de obra y gastos generales empleados. Los
valores que se designan para la parte administrativa y de ventas, debe llevarse
por separado con la fabrica. Todos los valores que se inviertan a la parte
administrativa y de ventas, se llaman gastos. Mientras todos los valores que se
inviertan para la fabricaciéon se llaman costos, a diferencia de los gastos los costos
no se pueden recuperar pues estos si aportan rentabilidad al negocio, sin embargo
los gastos son muy importantes para que la empresa funcione.

Existen tres tipos de costo: Los de produccién, mercadeo y administrativos. El
costo de produccion incluye los materiales directos, la mano de obre directa y los
gastos generales de fabricacion en que se ha incurrido para producir un bien o
prestar un servicio, entre los costos de mercadeo incluyen aquellos costos
incurridos en la promocion de ventas, en cuanto a los costos administrativos
incluyen actividades generales de personal, asuntos legales, salarios de los
directivos, costos de teléfono y alquileres.

En la empresa Angeles las politicas de pago a proveedores son las siguientes:

De contado: 50 %
A crédito: 50% (Con pago a 30 dias).
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22.3.1 Costos de produccion

22.3.1.1 Materiales directos. Son todos aquellos elementos que va a ser un
componente identificable del producto acabado. A demas es importante aclarar
gue estos se clasifican como costos variables, pues aumentan o disminuyen de
acuerdo con el volumen de produccion.

A continuacién se especifica el tipo de materia prima y el costo estimado por
producto.

Cuadro 77. Costos de materia prima por producto en miles de pesos

Materias Pijama Pijama Pijama Vestido Vestido
Primas corta Capri Larga Dama Nifa
Tela $ 3,05 3,20 4,80 2,50 1,60
Agujas 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Hilo 0,02 0,02 0,02 0,02 0,02
Resorte 0,27 0,27 0,27 0,12 0,12
Cinta 0,08 0,10 0,05 0,15 0,12
Botones 0,00 0,00 0,00 0,22 0,20
Broches 0,00 0,00 0,00 0,00 0,20
Alfiler 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Etiqueta/tallas 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01
Encaje 0,00 0,00 0,00 0,32 0,30
Total $ 3,46 $ 3,63 $5,18 $ 3,37 $ 2,60

Fuente: Las Autoras.

22.3.1.2 Costo de Materia Prima por Producto. Una vez determinada la cantidad
y el costo de materia prima que se requiere para cada producto se calcula o
proyecta a cinco afios ajustandose a una inflacion de —3% constante anual. Este
incremento fue determinado teniendo en cuenta la meta de inflacion acordada por
la junta directiva del banco de la republica para el afio 2011, la cual oscila entre
3% y 3.38%.

En el siguiente cuadro se muestra el presupuesto de mensual de compras de
materia prima en miles de pesos para el primer afio de funcionamiento, se tomo
como base de calculo la cantidad total de los productos que se pretenden vender.
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Cuadro 78. Presupuesto mensual de compras de materia prima en miles de pesos

Materias Primas ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total

Tela $1.733,16 | 1.533,16| 1.683,16 | 1.713,16| 1.863,16| 1.913,16 | 1.963,16 | 1.750,50| 1.745,50| 1.720,50 | 1.798,50 | 1.925,50 | 21.342,62
Agujas 11,44 11,44 7,90 9,80 7,90 7,90 9,90 10,80 10,80 10,50 10,80 10,90 120,08
Hilo 11,67 11,67 12,00 11,20 12,00 12,00 12,00 11,00 11,00 11,80 11,80 10,50 138,64
Resorte 120,12 120,12 124,12 12,60 16,60 18,60 20,60 123,00 123,00 120,00 124,00 120,00 1.042,76
Cinta 57,20 57,20 57,20 48,00 50,00 45,00 45,00 49,00 49,00 53,00 56,00 53,00 619,60
Botones 48,05 48,05 45,10 40,00 45,10 45,10 45,10 45,10 45,10 45,10 45,10 45,10 542,00
Broches 22,88 22,88 20,60 19,00 20,60 21,60 20,30 21,60 21,50 21,60 22,60 21,60 256,76
Alfiler 5,72 5,72 4,60 3,70 4,60 4,60 4,60 5,60 5,60 5,50 5,65 5,50 61,39
Etigueta-tallas 5,72 5,72 4.78 3,60 4.78 4.78 4.79 4.80 4.81 4.82 4.83 4.84 15,04
Encaje 70,93 70,93 65,70 59,00 65,70 63,00 64,00 65,00 70,00 67,89 68,00 69,00 799,15
Total $2.086,88 | $1.886,88 | $2.020,38 | $1.920,06 | $2.085,66 | $2.130,96 | $2.184,66 | $2.081,60 | $2.081,50 | $2.055,89 | $2.142,45 | $2.261,10 | $24.938,03

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 79. Costo de materia prima proyectada a cinco afios en miles de pesos

Materias Primas Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Tela $21.342,62 21.982,90 22.664,37 23.321,64 23.321,64
Agujas 120,08 123,68 127,52 131,21 134,89
Hilo 138,64 142,80 147,22 151,49 151,49
Resorte 1.042,76 1.074,04 1.107,34 1.139,45 1.171,36
Cinta 619,60 638,19 657,97 677,05 677,05
Botones 542,00 558,26 575,56 592,25 608,84
Broches 256,76 264,46 272,66 280,57 280,57
Alfiler 61,39 63,23 65,19 67,08 68,96
Etiqueta-tallas 15,04 15,49 15,97 16,43 16,43
Encaje 799,15 823,12 848,64 873,25 897,70
Total $24.938,03 $25.686,17 | $26.482,44| $27.250,43| $27.328,92

Fuente: Las Autoras

22.3.1.3 Mano de Obra Directa.

Aqui hay que involucrar los salarios y las

prestaciones sociales que se les pagan a los operarios que transforman esas
materias primas en productos terminados.

Pijamas Angeles para la elaboracion de las prendas se contrataran personas del
sector ya que existe en el medio mano de obra calificada, se le proporcionara al
personal el 100% de los materiales y pactando el salario minimo legal vigente.

Para determinar el costo de los productos y el nUmero de operarias necesarias, se
calcula el tiempo requerido para la elaboracién de cada producto, arrojando el total

de minutos requeridos mensual y anualmente.

(Ver Cuadro 80, pagina siguiente).
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Cuadro 80. Minutos de M.O.D requerida mensualmente por producto

0P, | wes | Flame | Plama | Flams |vesuao | Vesldo | o
M.O.D Requerida ene 8.944 4.680 1.196 3.952 4.940| 23.712
M.O.D Requerida feb 8.944 4.680 1.196 3.952 4.940 23.712
M.O.D Requerida mar 7.826 5.850 1.196 3.952 4.940| 23.764
M.O.D Requerida abr 8.944 4.680 1.196 3.952 4,940 23.712
M.O.D Requerida may 6.708 3.510 2.392 2.964 7.904 23.478
M.O.D Requerida jun 8.944 4.680 1.196 3.952 4,940 23.712
M.O.D Requerida jul 7.826 4.680 1.196 3.952 5.928| 23.582
M.O.D Requerida ago 8.944 4.680 1.196 3.952 4,940 23.712
M.O.D Requerida sep 8.944 3.510 2.392 3.952 4940| 23.738
M.O.D Requerida oct 8.944 4.680 1.196 3.952 4,940 23.712
M.O.D Requerida nov 8.944 4.680 1.196 3.952 4,940 23.712
M.O.D Requerida dic 10.062 4.680 1.196 2.964 4.940 23.842
Total Minutos 103.974| 54.990 16.744| 45.448| 63.232| 284.388
Fuente: Las Autoras
Cuadro 81. Minutos de M.O.D requerida anualmente por producto

M.O.D Requerida MES Izug:paa Pg:g?? Ijg?g;a Vestido V?\lsiggo
M.O.D Requerida ANO 1 103.974 54.990 16.744 45.448 63.232
M.O.D Requerida ANO 2 129.967 68.737 20.932 56.810 79.071
M.O.D Requerida ANO 3 155.960 82.434 25.120 68.172 94.885
M.O.D Requerida ANO 4 181.953 96.181 29.308 79.534 110.699
M.O.D Requerida |ANO 5 207.946| 109.928 33.496 90.896| 126.513
Total 779.800| 412.270 125.600| 340.860| 474.400

Fuente: Las Autoras

22.3.1.4 Costos Indirectos de Fabricacion. Los costos indirectos son todos
aguellos valores adicionales que son requeridos para elaborar la prenda; se debe
tener en cuenta el arrendamiento, la energia, el aseo, entre otros.
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Servicios Publicos:

Agua: en el proceso de la produccién es importante el agua ya que las operarias
la requieren para asearse, para el consumo personal y para que la persona
encargada de oficios varios realice la limpieza del area.

Energia eléctrica y otros servicios: el uso de la energia eléctrica es vital, ya que se
utilizan maquinas necesarias para transformar la materia prima en productos
terminados. Es necesario para proveer la iluminacion necesaria para que las
operarias puedan realizar sus labores, evitando el esfuerzo visual.

Arriendo: el canon de arrendamiento para el afio 2011 esté fijado en $ 250.000
mensuales, estos se cancelan anticipadamente.

Otros: aparte de los costos enunciados anteriormente se incluyen los de
mantenimiento y reparacion, adecuacién e instalacion y aseo del area de
produccién.

(Ver Cuadro 82, pagina siguiente).
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Cuadro 82. Comportamiento mensual de los costos de M.O.D. de produccién en miles de pesos

Concepto ene feb mar abr may jun jul ago sep Oct nov dic total
salarios $ 1.060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 $12.720
prestaciones 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6 221,6| 2659,2
aportes 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 3828
total $1601| $1601| $1.601| $1.601| $1.601] $1.601| $1.601] $1.601 $1.601| $1.601| $1.601| $1.601( $19.207
Fuente: Las Autoras
Cuadro 83. Comportamiento mensual de los CIF de produccion en miles de pesos

Concepto ene feb mar abr may jun jul ago sep Oct nov dic total
arrendamiento $ 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
servicios publicos 55 55 55 55 55 55 55 55 55 55 55 55 660
mantenimiento y reparaciones 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
Adecuacion e instalacion 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120
Servicio de Aseo 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
depreciacion 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 396
total $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $ 313 $313| $3.756

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 84. Comportamiento anual de los costos de

miles de pesos

M.O.D. de produccion en

Concepto Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
salarios $12.720 13737 14835 16021 17302
prestaciones 2659 2871 3101 3349 3616
aportes 3828 4134 4465 4822 5207
total $ 19.207 $ 20.742 $ 22.401 $ 24,192 $ 26.125

Fuente: Las Autoras

Cuadro 85. Comportamiento anual de los CIF de produccién en miles de pesos

Concepto Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo5
arrendamiento $ 1200 1296 1400 1512 1633
servicios publicos 660 713 770 832 898
mantenimiento y reparaciones 180 194 210 227 245
adecuacion e instalacion 120 130 140 151 163
Servicio de Aseo 1200 1296 1400 1512 1633
depreciacion 396 428 462 499 539
total $3.756( $4.057| $4.382| $4.733| $5.111

Fuente: Las Autoras

(Ver Cuadro 86, pagina siguiente).
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Cuadro 86. Comportamiento mensual de costos de produccion en miles de pesos

Concepto ene feb mar abr may jun jul ago sep Oct nov dic total
Materia prima $ 2.086,88| 1886,88 2020,38 | 1920,06 | 2085,66 | 2130,96| 2184,66| 2081,60 | 2081,50| 2055,89| 2142,45| 2261,10 | 24938,03
Mano de obra directa 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 1601 19212
CIF 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 3756
total $4.001| $3.801 $3.934| $3.834| $4.000| $4.045| $4.099| $3.996| $3.996| $3.970| $4.056| $4.175| $47.906

Fuente: Las Autoras

(Ver Cuadro 87, pagina siguiente).
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Cuadro 87. Comportamiento anual de costos de produccion en miles de pesos

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Materia prima | $ 24.938,03| 25686,17| 26482,44| 27250,43( 27328,92
M.O.D. 19207 20742 22401 24192 26125
CIF 3756 4057 4382 4733 5111
total $ 47.901 $ 50.485 $ 53.265 $56.175 $ 58.565

Fuente: Las Autoras

22.3.2 Gastos de administracién y ventas

22.3.2.1 Gastos Operacionales de administracion. Los gastos administrativos
en todas las empresas son causados por el funcionamiento y manejo de esta, es
decir estan directamente relacionados con la gestion administrativa encaminada a
la direccién, planeacion, organizacidon de politicas establecidas, incluyendo
basicamente las incurridas en el area ejecutiva, financiera, comercial, legal y
administrativa. Tal es el caso de los salarios fijos del personal de oficina,
transporte, teléfono, papeleria, elementos de aseo y otros.

(Ver Cuadro 88, pagina siguiente).
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Cuadro 88. Comportamiento mensual de gastos de administracién en miles de pesos

concepto ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic total

salarios $ 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7200
prestaciones 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 126 1512
aportes 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 2160
honorarios 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3000
Servicio de aseo 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
arrendamiento 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
servicios publicos 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 240
adecuacion

instalacion 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120
depreciacion 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 168
total $1.400| $1.400| $1.400| $1.400| $1.400| $1.400( $1.400| $1.400| $1.400( $1.400| $1.400| $1.400| $ 16.800

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 89. Comportamiento anual de gastos de administracion en miles de pesos

concepto Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
salarios $ 7200 7416 7638 7868 8104
prestaciones 1512 1557 1604 1652 1702
aportes 2160 2225 2292 2360 2431
honorarios 3000 3090 3183 3278 3377
Servicio de aseo 1200 1236 1273 1311 1351
arrendamiento 1200 1236 1273 1311 1351
servicios publicos 240 247 255 262 270
adecuacion e instalacion 120 124 127 131 135
depreciacién 168 173 178 184 189
Total $16800( $17304| $17823| $18358| $ 18909

Fuente: Las Autoras

22.3.2.2 Gastos operacionales de ventas. Comprende los gastos ocasionados
en la gestion de ventas encaminada a la planeacion y organizacion de las
politicas establecidas para el desarrollo de la actividad de venta, basicamente en
las &reas ejecutivas, de distribuciébn, mercadeo, comercializacién, promocion,
publicidad y ventas.

(Ver Cuadro 90, pagina siguiente).
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Cuadro 90

. Comportamiento mensual de gastos de ventas en miles de pesos

Concepto ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total
salarios $ 1.060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 1060 12720
prestaciones 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 222 2664
aportes 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 319 3828
comisiones 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 1080
Servicio de aseo 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 1200
arrendamiento 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 600
servicios publicos 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300
adecuacion e instalacion 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180
depreciacion 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 192
total $ 1.897|$ 1897 $ 1897|$ 1.897|$ 1897| $ 1897 $ 1.897| $ 1.897|$ 1.897| $ 1.897| $ 1897 $ 1.897| $ 22.764

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 91. Comportamiento anual de gastos de ventas en miles de pesos

concepto Afio 1 Afio 2 Aio 3 Afio 4 Afo 5
salarios $12.720 13102 13495 13899 14316
prestaciones 2664 2744 2826 2911 2998
aportes 3828 3943 4061 4183 4308
comisiones 1080 1112 1146 1180 1216
Servicio de aseo 1200 1236 1273 1311 1351
Arrendamiento 600 618 637 656 675
servicios publicos 300 309 318 328 338
adecuacion e instalacion 180 185 191 197 203
depreciacién 192 198 204 210 216
total $ 22764 $ 23.447| $ 24.150| $ 24.875| $25.621

Fuente: Las Autoras

22.3.2.3 Depreciacion y Amortizacion. La depreciacion es el gasto en que
incurre una la empresa a medida que sus activos fijos tangibles se desgastan
durante la vida util, por el uso, el mal manejo o por los cambios en la técnica.

Los activos fijos tienen una duracién limitada, el costo de ellos debe repartirse
entre los afos de vida que se les calcule; esa parte del costo que se asigna para
cada afio, se considera para efectos contables como un gasto que se denomina
depreciacion. Con la depreciacion se esta creando una reserva que sirvan para
cuando se deban reemplazar los activos, por haber quedado obsoletos o se deban
dar de baja por cualquier otro motivo.

Para su de terminacion es necesario considerar util legal reglamentada por el
Estatuto Tributario o una vida uatil técnica fijada teniendo en cuenta las
especificaciones de fabrica, la obsolescencia por avances tecnologicos, el
deterioro por el uso o el tiempo.

22.4 PRECIO DE VENTA

El precio de venta estara influido no solo por las condiciones del mercado en que
opera la empresa, sino también por los condicionamientos internos de la misma.
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Relacion precio-producto: debe analizarse el precio que esta dispuesto a pagar
el consumidor para satisfacer su necesidad de un producto terminado.

Relacion precio-competencia: es necesario conocer el precio de los
competidores, la calidad y las caracteristicas técnicas de sus productos para
establecer comparaciones.

Relacion precio-margen empresa: el precio siempre debe estar regido por el
volumen de produccion global de la empresa, su rentabilidad d costos y el
beneficio que se ha de tener.

Para calcular el precio de venta se utilizan los datos obtenidos en los costos total
de produccién.

Después de analizar los costos totales se determinaron los siguientes costos
unitarios:

Cuadro 92. Costo por producto

PRODUCTO COSTO UNITARIO

Pijama corta 8.200,00
Pijama capri 9.000,00
Pijama larga 10.500,00
Vestido dama 7.500,00
Vestido nifia 7.000,00

Fuente: Las Autoras

Con los datos anteriores se deriva el precio de venta de los productos a vender en
el punto de venta (%0MC=45%) a los cuales se les aplicara la siguiente formula.

22.4.1 Determinacion de Precios
Precio de venta: Pijama Corta = $ 18.000

CTU=$ 8,200

%MC= (Cvu /1- Pvu ) x 100 = (8.200/ 1-18.000) x 100 = (1-0,55)x100 = 45%
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PV = (CTU/ 1-%MC) = 8.200/1-0,45 = 18.000

El precio para cada pijama corta es de $ 18.000.

Para determinar los precios de los demas articulos se aplicé la misma férmula sélo
cambiando los valores correspondientes a los costos y al margen de contribucion.
A continuacion aparecen los productos con sus precios fijados para la venta. de
acuerdo con la encuesta realizada los precios de venta que se determinaron se
encuentran en el rango de disposicién de pago del 90% de la muestra; también se
tuvo en cuenta los precios de la competencia para esta determinacion.

Cuadro 93. Precio de venta por producto

PRODUCTO PRECIO VENTA

Pijama corta 18.000,00
Pijama capri 20.000,00
Pijama larga 23.000,00
Vestido dama 16.500,00
Vestido nifia 15.500,00

Fuente: Las Autoras

Después de calculados los precios es facil determinar cuales seran las ventas o
ingresos tanto mensuales como anuales. Si se toma el dato de presupuesto de
ventas y el dato de presupuesto de costo de venta, se va a obtener un tercer dato
que es: la utilidad bruta, es decir la utilidad que da la comercializacién de los
productos. A continuacién el cuadro Presupuesto mensual de ventas en miles de
pesos

(Ver Cuadro 94, pagina siguiente).
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Cuadro 94. Presupuesto mensual de ventas por producto en miles de pesos

Producto ene feb marl abr may jun jul ago sep oct nov dic

Pijama Corta 3.744 3.744 3.276 3.744 2.808 3.744 3.276 3.744 3.276 3.744 3.744 4.212
Pijama Capri 2.080 2.080 2.600 2.080 1.560 2.080| 2.080| 2.080 1.560 2.080 2.080 2.080
Pijama Larga 598 598 598 598 1.196 598 598 598 1.196 598 598 598
Vestidos Dama 1.716 1.716 1.716 1.716 1.287 1.716 1.716 1.716 1.716 1.716 1.716 1.287
Vestido Nifia 2.015 2.015 2.015 2.015 3.224 2.015| 2.418| 2.015 2.418 2.015 2.015 2.015
Total 10.153 10.153 10.205 10.153 | 10.075 10.153 | 10.153| 10.153| 10.166| 10.153| 10.153 10.192

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 95. Presupuesto anual de ventas por producto en miles de pesos

Producto Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Pijama Corta 43056 46500 50221 54238 58577
Pijama Capri 24440 26395 28507 30787 33250
Pijama Larga 8372 9042 9765 10546 11390
Vestidos Dama 19734 21313 23018 24859 26848
Vestido Nifia 26195 28291 30554 32998 35638
Total 121797 131541 142064 153429 165703

Fuente: Las Autoras

22.5 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Para la determinacion del Punto de Equilibrio se debe en primer lugar conocer los
costos fijos y variables de la empresa, entendiendo por costos variables aquellos
gue cambian en proporcién directa con los volimenes de reduccién y ventas, por
ejemplo: materias primas, mano de obra, comisiones etc.

Los costos fijos son aquellos gue no cambian en proporcién directa con las ventas
y Cuyo importe y recurrencia es practicamente constante, como son la renta del
local, los salarios las depreciaciones, amortizaciones etc. Ademas debemos
conocer el precio de venta del producto asi como el nimero de unidades
producidas.

El Punto de Equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos, expresandose en
valores, porcentaje y/o unidades, ademéas muestra la magnitud de las utilidades o
perdidas de la empresa cuando las ventas exceden o caen por debajo de este
punto, de tal forma que este viene hacer un punto de referencia a partir del cual
un incremento en los volimenes de venta genera utilidades, pero también un
decremento ocasionara perdidas, por tal razén se debe analizar algunos aspectos
importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas generadas.

(Ver Cuadro 96, pagina siguiente).
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Cuadro 96. Andlisis del punto de equilibrio

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
VENTAS 10153 10153 10205 10153 10075 10153 | 10153 | 10153 | 10166 | 10153 | 10153 | 10192
Costos de produccién 2087 1887 2020 1920 2086 2131 2185 2082 2082 2056 2142 2261
OoI0S Y | Gastos de Administracion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VARIABLES | Gastos de venta 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL VARIABLES 2087 1887 2020 1920 2086 2131 2185 2082 2082 2056 2142 2261
Costos de producciéon 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914 1914
Gastos de Administracion 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400
OoI0S Y | Gastos de venta 1897 | 1897 1897| 1897| 1807| 1897| 1897| 1897 | 1807 | 1807| 1897| 1897
FIJOS | Gastos Financieros 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114 114
Otros Gastos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL FIJOS 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325 5325
TOTAL VARIABLES MAS FIJOS 7412 7212 7345 7245 7411 7456 7510 7407 7407 7381 7467 7586
Costos Fijos
PES$= 1- Costos variables
Ventas totales 6703 6541 6639 6567 6715 6740 6785 6698 6696 6677 6749 6843
PE. % = Costos Fijos
Ventas Totales -Costos Variables | g6y 64% 65% 65% 67% 66% | 67% | 66% | 66% | 66% | 66% | 67%
PE U= Costos Fijos x Unid Producidas
Ventas totales - Costos Variables 378 368 372 370 381 380 382 377 377 376 380 384

Fuente: Las Autoras
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» El resultado obtenido representa las ventas necesarias para que la empresa
opere sin pérdidas ni ganancia; si la empresa obtiene unos ingresos por concepto
de ventas de $ 121.862.000, y unos costos fijos de $63.900.000 y los costos
variables $24.938.020; lo que indica que el nivel de ventas para no ganar ni perder
debe ser $ 80.352.870.

» De las ventas totales el 74% es empleado para el pago de los costos fijos y
variables y el 26% es la utilidad neta que obtiene la empresa.

» Para que la empresa esté en un punto donde no existan pérdidas ni ganancias,
se deberan vender 377 unidades mensuales, considerando que conforme
aumenten las unidades vendidas, la utilidad se incrementara.

22.6 ESTADOS FINANCIEROS

Los Estados Financieros son los informes que deben preparar las empresas con el
fin de conocer la situaciéon financiera y los resultados econémicos obtenidos en
sus actividades a lo largo de un periodo. Estos son importantes para la
administracion, los propietarios, los acreedores y el estado.

22.6.1 Balance General Clasificado. Este Balance esta formado por las cuentas
reales: Activo, Pasivo y Patrimonio y estos a su vez tienen una clasificacion:

El activo de una empresa se clasifica de acuerdo con su grado de disponibilidad, o
sea, la facilidad o rapidez para ser convertido en efectivo en un periodo
determinado.

El pasivo se clasifica de acuerdo con su grado de exigibilidad, por lo cual los
proveedores tienen unas condiciones diferentes a las obligaciones laborales.

El patrimonio se clasifica de acuerdo con su procedencia como el capital social, los
dividendos o participaciones decretados en acciones.

A continuacion se presenta el Balance General Clasificado de la empresa angeles
para el primer afio y posteriormente se hace una proyeccién a cinco afios.
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Cuadro 97. Balance general proyectado mes a mes en miles de pesos

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
ACTIVOS
DISPONIBLE 30675 | 33578 | 35064 | 38006 | 40207 | 40758 | 42779 | 45551 | 46832 | 49658 | 51773 | 52282
DEUDORES
CLIENTES 4061 4061 4082 4061 4030 4061 4061 4061 4066 4061 4061 4077
RETENCIONES 142 142 143 142 141 142 142 142 142 142 142 143
INVENTARIO
MATERIA PRIMA 2087 1887 2020 | 1920 2086 | 2131| 2185 2087 2082 | 2056 2142 | 2261
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO
MAQUINARIA'Y EQUIPO 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072 4072
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION 1000 1000 1000 | 1000 1000 | 1000] 1000 1000 1000 | 1000 1000 | 1000
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA 1685 1685 1685| 1685 1685| 1685| 1685 1685 1685 | 1685 1685| 1685
MENOS: DEPRECIACION ACUMULADA 0 -63 -126 -189 -252 -315 -378 -441 -504 -567 -630 -630
TOTAL ACTIVO 43722 | 46362 | 47940 | 50697 | 52969 | 53534 | 55546 | 58157 | 59375 | 62107 | 64245 | 64890
PASIVOS
OBLIGACIONES FINANCIERAS 7936 7936 7440 7440 7440 6944 6944 6944 6448 6448 6448 5952
PROVEEDORES
NACIONALES 1043 1987 1954 | 1970 2003 | 2108| 2158 2133 2082 | 2069 2099 | 2202
IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS
IMPUESTO A LAS VENTAS POR PAGAR 650 650 653 650 644 650 650 650 651 650 650 652
RENTA Y COMPLEMENTARIOS 945 945 923 947 936 925 945 945 919 945 945 922
OBLIGACIONES LABORALES 569 1138 1707 | 2276 2845 | 3414 | 3983 4552 5121 | 5690 6259 | 6828
TOTAL PASIVO 11143 | 12656 | 12677 | 13283 | 13868 | 14041 | 14680 | 15224 | 15221 | 15802 | 16401 | 16556
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
APORTES SOCIALES 30000 | 30000 | 30000 | 30000| 30000 | 30000| 30000| 30000 | 30000| 30000 | 30000 | 30000
RESERVAS
RESERVAS OBLIGATORIAS 200 215 230 230 242 245 250 259 267 280 289 314
RESULTADO DEL EJERCICIO
UTILIDAD ACUMULADAS 0 2379 3491 | 5033 7184 | 8859| 9248| 10616 | 12674 | 13887 | 16025| 17555
UTILIDADES DEL PERIODO 2379 1112 1542 2151 1675 389 1368 2058 1213 2138 1530 465
TOTAL PATRIMONIO 32579 | 33706 | 35263 | 37414 | 39101 | 39493 | 40866 | 42933 | 44154 | 46305| 47844 | 48334
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 43722 | 46362 | 47940 | 50697 | 52969 | 53534 | 55546 | 58157 | 59375 | 62107 | 64245 | 64890

Fuente: Las Autoras

233




Cuadro 98. Balances proyectados afio a afio en miles de pesos

Ao 0 | Afo1l Ao 2 Afo 3 | Ao 4 | Afio 5
ACTIVOS
DISPONIBLE 30000 52282 79927 | 114680 | 157238 | 212196
DEUDORES
CLIENTES 4077 3785 2035 1350 1423
RETENCIONES 143 105 85 65 72
INVENTARIO
MATERIA PRIMA 2261 2040 2001 1750 1877
MAQUINARIAY EQUIPO 4072 4072 4072 4072 4072 4072
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION | 1000 1000 1000 1000 1000 0
MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA 1685 1685 1685 1685 1685 1685
MENOS: DEPRECIACION ACUMULADA -630 -1429 -2273 | -3166 -4110
INVERSIONES DIFERIDAS 1179
TOTAL ACTIVO 37936 64890 91185| 123285 | 163994 | 217215
PASIVOS
OBLIGACIONES FINANCIERAS 7936 5952 3968 1984 0 0
PROVEEDORES
NACIONALES 2202 3540 6325 7371 10978
IMPUESTOS GRAVAMENES Y TASAS
IMPUESTO A LAS VENTAS POR PAGAR 652 1904 1995 3465 6183
RENTAY COMPLEMENTARIOS 922 1356 1702 3912 5990
OBLIGACIONES LABORALES 6828 7032 7243 7460 7684
TOTAL PASIVO 7936 16556 17800 | 19249| 22208 30835
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
APORTES SOCIALES 30000 30000 30000 | 30000 | 30000 30000
RESERVAS
RESERVAS OBLIGATORIAS 314 1960 2580 3960 4950
RESULTADO DEL EJERCICIO
UTILIDAD ACUMULADAS 0 18020 | 41425| 71456 | 107826
UTILIDADES DEL PERIODO 18020 23405| 30031 | 36370 43604
TOTAL PATRIMONIO 30000 48334 73385 | 104036 | 141786 | 186380
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 37936 64890 91185 | 123285 | 163994 | 217215

Fuente: Las Autoras
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22.6.2 Estado de Resultado. Es un estado financiero que refleja la operacion de
la empresa en un lapso de tiempo determinado para dar a conocer detallada y
ordenadamente el resultado del ejercicio contable.

El Estado de Resultados estd compuesto por las cuentas nominales, transitorias o

de resultado, es decir, las cuentas de Ingresos, Gastos y Costos.

Cuadro 99. Estado de Resultados proyectado anual en miles de pesos

Afo-1 Afo-2 Afo-3 Afo-4 Afo-5
VENTAS 121.797 131541 142064 153429 165703
MENOS: COSTOS DE VENTA 51417 52530 53672 54070 54805
UTILIDAD BRUTA 70.380 79011 88392 99359 110898
MENOS: GASTOS DE OPERACION
ADMINISTRACION 16800 17304 17823 18358 18909
VENTAS 22764 23447 24150 24875 25621
UTILIDAD OPERACIONAL 30.816 38260 46419 56126 66368
MAS: INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0
MENOS: GASTOS NO
OPERACIONALES
FINANCIEROS 1372 1372 1372 1372 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 29444 36888 45047 56126 66368
MENOS: IMPUESTO DE RENTA 9422 10882 11712 15715 17919
UTILIDAD NETA 20022 26006 33335 40411 48449
MENOS: RESERVA 2002 2601 3333 4041 4845
UTILIDAD DEL PERIODO 18.020 23.405 30.001 36.370 43.604

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 100. Estado de resultados proyectado mensual en miles de pesos

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
VENTAS $ 10.153 10153 10205 10153 10075 10153 10153 10153 10166 10153 10153 10192
MENOS: COSTOS DE VENTA 4229 4229 4339 4338 4568 4229 4229 4229 4279 4229 4229 4290
UTILIDAD BRUTA 14382 14382 14544 14491 14643 14382 14382 14382 14445 14382 14382 14482
MENOS: GASTOS DE OPERACION
ADMINISTRACION 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400 1400
VENTAS 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897 1897
UTILIDAD OPERACIONAL 11085 11085 11247 11194 11346 11085 11085 11085 11148 11085 11085 11185
MAS: INGRESOS NO
OPERACIONALES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
MENOS: GASTOS NO
OPERACIONALES
FINANCIEROS 0 0 343 0 0 343 0 0 343 0 0 343
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 11085 11085 10904 11194 11346 10742 11085 11085 10805 11085 11085 10842
MENOS: IMPUESTO DE RENTA 3658 3658 3598 3694 3744 3545 3658 3658 3566 3658 3658 3578
UTILIDAD NETA 7427 7427 7306 7500 7602 7197 7427 7427 7239 7427 7427 7264
MENOS: RESERVA 743 743 731 750 760 720 743 743 724 743 743 726
UTILIDAD DEL PERIODO $ 6.684 | $ 6684 | $ 6575 | $ 6.750 | $ 6842 | $ 6477 | $ 6684 | $ 6.684 | $ 6515 | $6.684 | $ 6.684 | $ 6.538

Fuente: Las Autoras
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22.6.3 Flujo de Caja. El control del flujo de caja es un método sencillo que sirve
para proyectar las necesidades futuras de efectivo. Es un Estado de Resultado
que abarca periodos de tiempo futuros y que ha sido modificado para mostrar
solamente el efectivo (ingresos y egresos de efectivo), y el saldo al final del

periodo determinado.

El Flujo de Caja es una herramienta importante ya que permite predecir las
necesidades futuras de efectivo y tomar decisiones acertadas.

Cuadro 101. Flujo de caja proyectado anual en miles de pesos

Ao 0| Afo1l Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5

INGRESOS

Recaudo de cartera 117786 127643 137855 148883 160794
Aportes socios 30000 0 0 0 0 0
Financiacién inicial 7936 0 0 0 0 0
Subtotal Ingresos 37936 117786 127643 137855 148883 160794
EGRESOS

Pagos a Proveedores 23807 25312 26084 26866 27290
Nomina 39240 40417 41629 42878 44164
Aportes parafiscales 8998 9268 9546 9832 10127
Prestaciones Sociales 2720 2802 2886 2972 3061
Honorarios 3000 3090 3183 3278 3377
otros costos de fabricacion 3756 4057 4382 4733 5111
otros gastos de administracién 2928 3016 3106 3199 3296
otros gastos de ventas 2472 2546 2623 2702 2783
Gastos no operacionales 1080 1112 1146 1180 1216
pago preoperativos 1180 0 0 0 0
abono gastos financieros 1372 1372 1372 1372 0
amort. Obliga financieras 1984 1984 1984 1984 0
pago de impuestos IVA 3286 4050 4173 4298 4366
pago de impuestos RETEFUENTE 794 888 903 941 955
Pago imp. Industria y com 68 84 86 89 90
adquisicién PPy E 6757 0 0 0 0
Subtotal Egresos 7936 95504 99998 103102 106325 105836
Superavit Presupuestal 30000 22282 27645 34753 42558 54958
Disponible inicial 0 30000 52282 79927 114680 157238
Disponible final 30000 52282 79927 114680 157238 212196

Fuente: Las Autoras
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Cuadro 102. Flujo de caja proyectado mensual en miles de pesos

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
INGRESOS
Recaudo de cartera $ 6.092 10153 10184 10174 10106 10122 10153 10153 10162 10158 10153 10176
Aportes socios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Financiacion inicial 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subtotal Ingresos 6092 10153 10184 10174 10106 10122 10153 10153 10162 10158 10153 10176
EGRESOS
Pagos a Proveedores 1043 1987 1954 1970 2003 2108 2158 2133 2082 2069 2099 2202
Némina 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270 3270
Aportes parafiscales 0 818 818 818 818 818 818 818 818 818 818 818
Prestaciones Sociales 0 0 0 0 0 1360 0 0 0 0 0 1360
Honorarios 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
otros costos de fabricacién 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313 313
otros gastos de administracion 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244 244
otros gastos de ventas 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206
Gastos no operacionales 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90 90
pago preoperativos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
abono gastos financieros 0 0 343 0 0 343 0 0 343 0 0 343
amort. Obliga financieras 0 0 496 0 0 496 0 0 496 0 0 496
pago de impuestos IVA 0 0 636 0 630 0 675 0 683 0 662 0
pago de impuestos RETEFUENTE 0 73 66 71 67 73 75 76 73 73 72 75
pago imp. Industria y com 0 0 13 0 13 14 14 14
adquisicion P.Py E 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subtotal Egresos 5416 7251 8699 7232 7905 9571 8112 7401 8881 7333 8038 9667
Superavit Presupuestal 676 2902 1485 2942 2201 551 2041 2752 1281 2825 2115 509
Disponible inicial 30000 30676 33578 35064 38006 40207 40758 42799 45551 46832 49658 51773
Disponible final $ 30.676 $ 33.578 $ 35.064 $ 38.006 $ 40.207 $ 40.758 $ 42.799 $ 45.551 $ 46.832 $ 49.658 $ 51.773 $ 52.282

Fuente: Las Autoras
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22.7 RAZONES FINANCIERAS

» Razones de liquidez

Miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones (pagos) a
corto plazo:

Razon corriente
Prueba acida
Capital de trabajo

» Tasas de actividad

Miden la efectividad de la efectividad de la actividad empresarial:
Periodo promedio de cobro

Periodo promedio de consumo de materias primas

Periodo promedio de produccion

Periodo promedio de despacho

Periodo promedio de pago

> Tasas de endeudamiento

Miden el grado en que la empresa se ha financiado por medio de deuda:
La tasa de deuda
La cobertura de intereses

> Tasas de rentabilidad

Revelan qué tan efectivamente se administra la empresa:
Rendimiento del activo
Rendimiento del patrimonio
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Cuadro 103. Indicadores financieros proyectados afio a afio

Indicador calculo unidad |Afo 1|Afo 2| Afo 3| Afio4 | Aio 5
Liguidez
Razon corriente Act. Cte / Pas. Cte $ 4,1 5,1 6 6,5 6,6
Prueba acida (Act. Cte-Inventario) / Pas.Cte $ 3,9 5 5,8 6,3 6,4
Capital de trabajo Act. Cte - Pas. Cte $ 33016 | 57025 | 86451 | 123130 | 169661
Actividad Promedio 3
Periodo pro. de cobro CxC clientes prom. / Ventas netas a credit. dias 22 22 20 20 20
Periodo pro. de consumo de
M.P Inv. de M.P. prom / costo de M.P. utilizada dias 15 10 10 9 9
Perido pro. de produccién Inv. De productos en proceso/ costo Pn dias 0 0 0 0 0
Periodo prom. de venta Inv. De productos terminados/ costo ventas dias 7 6 5 5 3
Periodo promedio de pago CxP prov. prom / compras netas a cred dias 32 32 30 30 30
Endeudamiento
Endeudamiento Total pasivos/Total activos % 33,2 | 234 | 17,8 14,9 15,3
Cobertura de intereses Utilidad operacional/Gastos financieros $ 224 | 27,8 | 33,97 | 40,98 0
Rentabilidad
Rendimiento del Activo Utilidad operacional/Activo total % 61,7 | 50,2 | 42,8 37,7 32,8
rendimiento del patrimonio Utilidad neta/Patrimonio % 60,6 | 445 | 374 31,8 28,3

Fuente: Las Autoras
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> Razon corriente: este resultado indico que por cada peso que se debe a corto
plazo, pijamas Angeles tiene $4,1 pesos en el activo corriente del afio 2011 para
cubrir dicho peso.

» Prueba &cida: el resultado indica que durante el primer afio no se presentaran
recursos ociosos, puesto que es superior a 1 tendra la capacidad de pagar.

> Capital de trabajo: en el afio 2011 la empresa Angeles tiene un capital de
trabajo por un valor de: $ 33.016.000 para producir.

> Periodo promedio de cobro: la empresa Angeles tarda 22 dias en recuperar las
cuentas por cobrar, es decir, éste es el tiempo en que se convierte en efectivo.

> Periodo promedio de consumo de materias primas: este indica que la empresa
Angeles se demora 15 dias en reponer el inventario de materias primas, es decir,
gue en esos dias se utiliza toda la materia prima almacenada.

» Periodo promedio de produccion: indica el nimero de dias que la empresa se
demora en el inventario de produccidn en proceso, en este caso es igual a cero (0)
ya que los productos se terminaran diariamente.

» Periodo promedio de despacho: indica el nimero de dias que los productos
terminados se demoran antes de convertirse en efectivo o en cuentas por cobrar,
es decir, los inventarios se demoran en promedio 7 dias en venderse.

» Periodo promedio de pago: indica que la empresa se demorara 32 dias para
pagar las compras a crédito.

> Endeudamiento: indica que por cada $100 que la empresa Angeles tiene en el
activo total, $33,2 constituyen deuda.

» Rendimiento del activo: indica que en la utilidad operacional quedan $61,7
pesos por cada $100 de activos.

» Rendimiento del Patrimonio: este resultado indica que quedan $ 60,6 pesos en
utilidad por cada $100 pesos invertidos en patrimonio.
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22.8 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO
22.8.1 Determinacién de la tasa de descuento

22.8.1.1 Costo de capital. Es el minimo retorno aceptable de una inversion, el
costo del capital esta marcado por la relacion entre el riesgo y su recompensa, a
medida que se genere mayor riesgo mayor debe ser el retorno ofrecido, es decir el
costo de capital.

22.8.1.2 Tasa de descuento real. Para calcular la tasa de descuento real,
requerida para la mayoria de los andlisis financieros, se puede utilizar la siguiente
formula:

Tasa real = ((1+ tasa nominal) / ((1+ tasa de inflacion)) - 1.
Donde:
1 es una constante. Entonces:

Tasa real = ((1+0,3) / (1+0,2)) - 1
Tasa real = 0,0833 = 8,33%

22.8.1.3 La tasa interna de oportunidad. El andlisis de la tasa interna de
oportunidad sefala la oportunidad con que cuenta el inversionista, esta tasa se
calcula partiendo del modelo CAMPM el cual relaciona el riesgo generado con el
retorno esperado de una inversidon; lo que indica que la tasa exigida de
rentabilidad es igual a la tasa libre mas una prima de riesgo, haciendo énfasis en
gue el nivel de riesgo debe compensar la inversion realizada.

Se debe tener en cuenta que el coeficiente beta mide el riesgo no diversificable, es
especifico como es el caso de las confecciones.*

E(R) = Rf + B (E(Rm) — Rf)
Donde:

E(R) = Rentabilidad esperada del negocio o empresa
Rf = Tasa libre de riesgo

*9 Confisura [en linea)]. Colombia: CONFISURA, noviembre 2004 [consultado septiembre de 2010].
Disponible en Internet: http://www.confisura.gov.co.economia.empresascolombianas/otrosectores.
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E(Rm) = Tasa de retorno esperada
B = Coeficiente de riesgo

Para la aplicacion de esta formula se toman los siguientes datos:

Rf = 11% (tasa libre de riesgo)
Rm = 21,3% (tasa de retorno esperada)
B = 1.53%° (Riesgo no diversificado)

Célculo de la tasa exigida de rentabilidad:

E(R) = Rf + B (E(Rm) — Rf)

E(R) = 11% + 1,53 (21,3% - 11%)

E(R) = 26,76%

De acuerdo a este resultado se calcula el costo promedio ponderado de capital
(Cppc):

Cppc = (26,76% * 40%) + (21,84% * 60% (1-0,33)) = 0,1948 = 19,48%

El Costo promedio ponderado de capital (Cppc) indica la rentabilidad del proyecto
sobre el capital invertido; este capital incluye los recursos propios y los recursos
financiados. Es de resaltar que el costo de capital es el indice de rentabilidad que
el inversionista desearia recibir si invirtiera el capital en otra parte, es decir este
costo es un costo de oportunidad.

La evaluacidén financiera es util para medir la rentabilidad que genera un proyecto
y de dicha forma observar la conveniencia o en su defecto inconveniencia de
invertir en dicha empresa.

Con el célculo del valor presente neto (VPN) y de la tasa interna de retorno (TIR)
se demostrara que la inversion propuesta es economicamente rentable, teniendo
en cuenta los siguientes criterios:

Si el VPN es superior a cero el proyecto es viable

Si el VPN es igual a cero el proyecto es viable (Es indiferente)

Si el VPN es menor que cero el proyecto no es viable

Si el VPN es igual o superior a la tasa de oportunidad el proyecto es viable
Sila TIR es inferior a la tasa de oportunidad el proyecto no es viable

% Superintendencia de valores-Coeficiente Beta [en linea]. Colombia: Superintendencia de

valores, abril de 2009 [consultado septiembre de 2010]. Disponible en Internet:
http://www.superintendencia.gov.co.consumidorfinanciero
243




Cuadro 104. Flujo de caja generado al final de los afios

Flujos de caja generado al final de los afios

Inversion

Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS 37936 117786 127643 137855 148883 160794
EGRESOS
COSTOS Y GASTOS 0 94133 98626 101731 104952 105836
PREOPERATIVOS 1180 0 0 0 0 0
P.PY EQUIPO 6757 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 7936 95504 99998 103102 106325 105836
Superavit
Presupuestal 30000 22282 27645 34753 42558 54958

Fuente: Las Autoras

Tasa interna de retorno: 90%

Costo promedio ponderado de capital (Cppc): 19,48%
Valor presente neto: $71.843.000

Relacion costo Beneficio: 1,33

22.8.1.4 Relacion Beneficio / Costo. Para el calculo de este indicador se
requiere traer a valor presente los ingresos brutos y este valor se divide por el
valor presente de los costos brutos.

Criterios para la evaluacion Costo / Beneficio:
Si la relacién B-C > 1 se acepta

Si la relacién B-C < 1 se rechaza

Si la relacién B-C = 1 es indiferente

Teniendo en cuenta estos criterios la relacién Beneficio / Costo de la empresa
Angeles es de 1,33; resultado que refleja que el valor presente de los beneficios
es mayor que el de los costos, por tanto debe aceptarse.

22.8.2 Andlisis de sensibilidad y riesgo. Una vez determinada la evaluacion
financiera, se recomienda aplicar analisis de sensibilidad en los rubros de mas
importancia como las inversiones, los ingresos y los componentes de costos y
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gastos de mayor participacién el estado de resultados®".

Cuadro 105. Andlisis comparativo de sensibilidad del proyecto

Situacion Reduccion del | - Reduccion Reduccion del
Variable 10% en del 10% en
Actual . : 10% en costos
precios unidades

TIR % 90 55 72 79
VPN $ 71.843.000 | 29.326.000 46.073.000 71.117.000
Rel: B/C Veces 1.33 1,22 1,34 1,36
CPPC % 19,48 19,48 19,48 19,48

Fuente: Las Autoras

El riesgo es una parte inherente de cualquier inversion, para el caso de la
inversion en la creacion de la empresa Angeles si enfrentara una reduccion de
precios del 10% afrontaria también el riesgo de que la utilidad se reduzca
considerablemente.

Otro punto importante es que con esta reduccién la TIR se encuentra por encima
del costo de capital lo que significa que el proyecto aun en esta circunstancia sigue
siendo viable, el andlisis de costo beneficio aunque es mayor que uno esta por
debajo del Relacion B/C calculado con ventas presupuestadas, en tanto que es
inferior a metas proyectadas.

Planteando otra situacion si se diera el caso de reducciéon de la demanda del 10%
la TIR disminuiria en cuanto a la situacion actual, estaria por encima del CPPC
pero disminuiria el VPN Y por consiguiente la relacién costo beneficio, aunque el
proyecto no seria tan rentable como con la opcién inicial, tampoco generaria
pérdida.

En el caso de la reduccion del 10% de los costos y gastos fijos la TIR se reduciria
en menor cantidad y la relacién costo beneficio seria muy semejante a la situacién
inicial con las metas proyectadas; también en este caso el proyecto es viable

> BRAVO, Oscar y SANCHEZ, Marleny. Gestiona Integral de riesgos. Tomo 1. Bogota: Bravo y
Sanchez, 2006.
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23. CONCLUSIONES

» El andlisis del entorno permiti6 conocer aspectos economicos, politicos,
sociales, demogréficos y culturales que influyen en las organizaciones; conociendo
estos aspectos se da una mayor pertinencia en el proceso de creacion de la
empresa.

» El estudio de mercado ha sido una herramienta Optima dentro de la
investigacion, ya que permitio identificar los clientes potenciales con sus gustos y
preferencias, y conocer aspectos como la frecuencia de compra, la disposicion de
pago y algo muy importante el porcentaje de aceptacion de 94% lo que permite a
la empresa incursionar en el mercado.

» En el municipio de Zarzal (V) no existen empresas de confeccidén de prendas de
dormir, tan solo se comercializan diferentes marcas de pijamas lo que abre las
posibilidades de que la empresa Angeles pueda posicionarse y expandirse en el
sector.

» Dentro de la realizacion del estudio técnico se detecto cudl es el tamafio 6ptimo,
la localizacion y los equipos e instalaciones requeridas para la puesta en marcha
de la empresa.

» Por medio del estudio econdmico se obtuvieron los costos fijos y variables del
proyecto, con los cuales se planearon los respectivos presupuestos para la
ejecucion de la empresa en sus componentes de fabricacién, administracion,
ventas y estructura de personal.

» La Tasa Interna de Retorno es igual a 90% mientras que el costo de
oportunidad es 19,48% por lo que se puede concluir que el proyecto es viable
porque la TIR es mayor que el costo de oportunidad.

» El andlisis de riesgo permite concluir que la empresa es capaz de sostenerse
financieramente, por lo que representa un buen panorama para el proyecto.
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24. RECOMENDACIONES

Es recomendable para la ejecucion del proyecto que la empresa:

» Establezca una estructura tipo lineal para la produccion con personas
especializadas en cada proceso, esto le garantizara una mayor eficiencia.

» Estudiar la posibilidad de expandirse en el sector que permita a la empresa
crecer y fortalecerse para que se pueda implementar un plan exportador a futuro.

» Capacitar y motivar el personal creativo para que la innovacion en los disefios
siempre esté presente.

» Renovar continuamente la estrategia publicitaria para contribuir con la captacion
de clientes.
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ANEXOS

Anexo A. Requisitos legales para funcionamiento de establecimientos de
comercio

*Concepto de uso de suelo: lo expide la Secretaria de Planeacion Municipal en
el cual estudian la ubicacion fisica del establecimiento y el espacio que lo rodea, y
analizando que se cumplan con las condiciones necesarias para no afectar el
ambito urbano y social.

*Certificado de Seguridad: es expedido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos
Voluntarios, quien bajo una inspeccion detallada del establecimiento vigila que se
cumplan las normas minimas de seguridad de acuerdo a la clase de actividad; en
este caso la confeccion y comercializacion.

*Registro de Industria y Comercio: es un impuesto que recae sobre todas las
actividades comerciales y de servicios, que se ejerzan o realicen en el municipio
de Zarzal, personas naturales, juridicas o sociedades de hecho, se deben inscribir
en seccién de rentas municipales de la tesoreria de Zarzal dentro de los tres
meses siguientes a la iniciacion de las actividades.

*Certificado de SAYCO y ACINPRO: el paz y salvo de SAYCO y ACINPRO se
obtiene con el certificado de la camara de comercio o el ultimo recibo de industria
y comercio, cancelando el monto establecido.

*Registro mercantil: los comerciantes estan obligados a matricularse en el
registro mercantil que lleva la cAmara de comercio y a matricular su empresa o
negocio. También se deben registrar los libros que la ley sefiala®.

Las personas juridicas o sociedades deben matricularse dentro del mes siguiente
a la escritura de constitucion y debe ser renovada dentro de los tres primeros
meses de cada afo.

*Inscripcion ante la DIAN: (La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales). La

°2 COLOMBIA. DECRETO, LEYES. Cédigo de Comercio. Op. cit. p. 12.
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empresa debe inscribirse dentro del régimen establecido para su actividad
econOmica, solicitar autorizacion para expedir facturas y declarar el IVA; la DIAN
también expide el registro Unico tributario (RUT) donde se le asigna el NIT
(numero de identificacion tributaria) necesario para adelantar cualquier gestion. La
sede de la DIAN que cobija el municipio de Zarzal se encuentra ubicada en la
ciudad de Tuluéa (Valle).

*Parafiscales: la empresa debe vincularse a las Cajas de Compensacion, SENA,
y el ICBF como requisito exigido por la legislacion colombiana.

*Seguridad Social: toda empresa estd obligada a vincular sus empleados al
servicio de salud, pension y riesgos profesionales.
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Anexo B. Acuerdo 10 de 1974 (diciembre 10)

Derogado por el art. 119, Acuerdo Distrital 21 de 1983 Por el cual se modifica la
estructura del Impuesto de Industria y Comercio.

El Concejo del Distrito Especial de Bogotéd, Acuerda: Disposiciones Generales -
Alcance y Fundamento del Impuesto

Articulo 1°.- El Impuesto de Industria y Comercio grava todas las actividades
industriales, comerciales y de servicios con animo de lucro que se ejerzan en
Bogota, D. E. Ver Acuerdo 9 de 1981 Decreto 423 de 1996.

Definicion de Contribuyente

Articulo 2°.- El Impuesto de Industria y Comercio de que trata el presente Acuerdo
recae sobre todas las actividades industriales, comerciales y de servicios con
finalidad de lucro, que se presume son ejercidas directa o indirectamente por
personas naturales o juridicas, ya sea que se cumplan en forma permanente u
ocasional, en local determinado o en forma ambulante.

Concepto de Establecimiento o Actividad Industrial

Articulo 3°.- Para los fines del presente Acuerdo, son establecimientos o
actividades industriales los dedicados a la produccion, extraccion, fabricacion,
confeccién, preparacion, transformacién, reparacion manufactura y ensamblaje de
cualquier clase de materiales o bienes.

Concepto de Establecimiento o Actividad Comercial

Articulo 4°.- Se entiende por establecimiento o actividad comercial el destinado al
expendio o distribucién de bienes, o mercancias, tanto al por mayor como al por
menor.

Articulo 5°.- Son establecimientos o actividades comerciales al por menor, los
dedicados al expendio o distribucion de mercancias o bienes directamente a los
consumidores. Son establecimientos o actividades comerciales al por mayor, los
dedicados al almacenamiento, expendio o distribucion de bienes o mercancias
destinadas a la venta a otros mayoristas o minoristas.

TARIFAS
Definicion de Base Gravable
Articulo 9°.- El Impuesto de Industria y Comercio se liquidar4d con base en el
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promedio mensual de las ventas u operaciones brutas expresadas en moneda legal
colombiana, que realicen los establecimientos destinados a actividades industriales,
comerciales o de servicios con finalidad de lucro, durante el respectivo afio
gravable.

Tarifa Industrial

Articulo 13°.- A los establecimientos o actividades industriales se les liquidara el
gravamen de Industria y Comercio de acuerdo a la siguiente tarifa:

ACTIVIDAD INDUSTRIAL TARIFA 0% por mil
Fabricacion de textiles 3.6
Fabricacién de prendas de 3.6

vestir excepto calzado

Tarifa Comercial

Articulo 16°.- A los establecimientos o actividades comerciales se les liquidara el
gravamen de acuerdo a la siguiente tarifa:

ACTIVIDAD TARIFA O% por
COMERCIAL mil
Almacenes de 5.3
departamento

Mercancia en general 3.4
Prendas de vestir y 3.9
calzado

Productos textiles 3.9
excepto confecciones

Con el fin de permitir a las empresas colombianas del sector textil y confeccion
mejorar su competitividad, el Gobierno Nacional, por recomendacion del Comité de
Asuntos Aduaneros, Arancelarios y de Comercio Exterior, Triple A, autorizd un
diferimiento arancelario de cero por ciento para la importacién de algunos bienes de
capital destinados a esta industria, y de diez por ciento para otros>?.

%3 COLOMBIA. DECRETOS, LEYES. Consejo Especial del Distrito de Bogota. Acuerdo 10 de
1974. Bogota, D.C.
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Anexo C. Fondo Emprender. Acuerdo 007 del 2 de junio de 2005

Por el cual se establece el reglamento interno del Fondo Emprender y se
derogan los Acuerdos numeros 007 y 0015 de 2004.

El Consejo Directivo del Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA, en ejercicio de las
facultades legales

ACUERDA:

Articulo 1°. Establecer el reglamento interno del Fondo Emprender el cual quedara
asi:

CAPITULO |
Beneficiarios y recursos del Fondo Emprender

Articulo 2°. Beneficiarios. Podran acceder a los recursos del Fondo Emprender, los
ciudadanos colombianos, mayores de edad, que estén interesados en iniciar un
proyecto empresarial en cualquier region del pais y que acrediten, al momento del
aval del plan de negocios, alguna de las siguientes condiciones:

e Alumno Sena que haya finalizado la etapa lectiva de un programa de
formacion.

e Estudiante que se encuentre cursando los dos (2) ultimos semestres en un
programa de educacién superior reconocido por el Estado de conformidad con las
Leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demas que las complementen, modifiquen
Articulo 4°. Calidad de los recursos. De conformidad con lo sefialado en el articulo
40 de la Ley 789 de 2002, los recursos entregados por el Fondo Emprender tendran
la calidad de capital semilla, no reembolsable, siempre y cuando la destinacién que
se les dé, corresponda a lo establecido en el plan de negocios aprobado por el
Consejo Directivo del Servicio Nacional de Aprendizaje, Sena.

Articulo 5°. Topes y montos de los recursos otorgados. EI Fondo Emprender
otorgara recursos hasta el ciento (100%) por ciento del valor del plan de negocio,
siempre y cuando el monto de los recursos solicitados no supere los doscientos
veinticuatro (224) salarios minimos mensuales legales vigentes, SMMLV.

Articulo 6°. Rubros financiables. Los recursos que asigne el Fondo Emprender
deberan ser utilizados para la financiacion del capital de trabajo del plan de
negocio, entendiéndose por capital de trabajo, los recursos necesarios para el
funcionamiento y operacion de la empresa.
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CAPITULO I
Etapas para la formulacion, registro y evaluaciéon de los planes de negocio
Articulo 9°. Etapas. El proceso para la formulacion, registro, evaluacion y asignacién
de los recursos del Fondo Emprender, se desarrolla en ocho (8) etapas
consistentes en:

Formulacion del plan de negocio.

Convocatoria.

Registro y presentacion del plan de negocio.

Evaluacién de planes de negocio.

Jerarquizacion y priorizacion de planes.

Asignacion de recursos financieros.

Seguimiento y acompafiamiento a beneficiarios.

Control y evaluacién de la inversion.
Paragrafo. EI Fondo Emprender contard con un Sistema de Informacion, para el
registro, evaluacion, seguimiento y administracion de los planes de negocio

presentados y aprobados, con el propésito de garantizar la transparencia del
proceso y correcta gestion de los recursos del Fondo>.

> COLOMBIA. SENA. Fondo Emprender. Acuerdo 007 del 2 de junio de 2005
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Anexo D.Ley Mi Pymes (Ley 590 de 2000)

Diario oficial No. 44.078 del 12 de julio de 2000.

EL CONGRESO DE COLOMBIA
Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micros,
pequefas y medianas empresas.

NOTA DE VIGENCIA:

Modificada por la ley 905 de 2004, publicada en el diario oficial No 45.628 del 2 de
agosto de 2004, “por medio de la cual se modifica la ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se
dictan otras disposiciones”.

DECRETA:
CAPITULO L.
DISPOSICIONES GENERALES

Articulo 1. Objeto de la ley

La presente ley tiene por objeto: promover el desarrollo integral de la micro,
pequefias y medianas empresas en consideracion a sus aptitudes para la
generacibn de empleo, el desarrollo regional, la integracion entre sectores
econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefas capitales y teniendo en
cuenta la capacidad empresarial de los colombianos;

b) < Literal modificado por el articulo de la ley 905 de 2004. El nuevo texto es el
siguiente:> Estimular la promocién y formacion de mercados altamente competitivos
mediante el fomento de la permanente creacion y funcionamiento de la mayor
cantidad de micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes.

La ley Mi Pyme ofrece una serie de garantias para la creacion de nuevas
empresas, con el fin de “estimular la formacién de mercados altamente competitivos
mediante el fomento a la permanente creacién y funcionamiento de la mayor

cantidad de micros, pequefias y medianas empresas”®.

Estos son algunos de sus objetivos:

- Promover el desarrollo integral de las micro, pequeias y medianas
empresas en consideracion a sus aptitudes para generacion de empleo, el
desarrollo regional, la integracion entre sectores econOmicos, el
aprovechamiento productivo de los pequefios capitales y teniendo en cuenta la

*® Codigo de Comercio. Ley 590 de 2000. Suplemento; Art 1, Numeral B.
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capacidad empresarial de los colombianos.

- Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para la
MIPYME.

- Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalizacion de las
micros, pequefias y medianas empresas. Entre otros*°.

*® Cédigo de Comercio [en linea]. Ley 590 de 2000. Suplemento. p. 763. Bogota: Naovirtual, 2000
[consultado agosto de 2009]. Disponible en Internet:
http://www.naovirtual.edu.co/mypimes/documentos/decretos
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Anexo E. Decreto 2811 de 1974 (diciembre 18)

Por el cual se dicta el Codigo Nacional de Recursos Naturales Renovables y
de Proteccion al Medio Ambiente.

EL PRESIDENTE DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA,

En ejercicio de las facultades extraordinarias conferidas por la Ley 23 de 1973 y
previa consulta con las comisiones designadas por las Camaras Legislativas y el
Consejo de Estado, respectivamente,

DECRETA:

El siguiente sera el texto del Codigo Nacional de Recursos Naturales Renovables y
de Proteccién al Medio Ambiente.

TITULO PRELIMINAR

CAPITULO UNICO
Articulo 1°.- EI ambiente es patrimonio comun. El Estado y los particulares deben
participar en su preservacion y manejo, que son de utilidad publica e interés social.
La preservaciéon y manejo de los recursos naturales renovables también son de
utilidad publica e interés social. (C.N. articulo 30).

Articulo 3°.- De acuerdo con los objetivos enunciados, el presente Cédigo regula:
a.- El manejo de los recursos naturales renovables, a saber:

. La atmésfera y el espacio aéreo Nacional;

Las aguas en cualquiera de sus estados;

. La tierra, el suelo y el subsuelo;

La flora;

La fauna;

. Las fuentes primarias de energia no agotables; 7. Las pendientes topograficas
con potencial energético;

8. Los recursos geotérmicos;

9. Los recursos biologicos de las aguas y del suelo y el subsuelo del mar territorial y
de la zona econdmica de dominio continental e insular de la Republica;

10. Los recursos del paisaje;

OUAWNPE

b.- La defensa del ambiente y de los recursos naturales renovables contra la accion
nociva de fenébmenos naturales.

c.- Los demés elementos y factores que conforman el ambiente o influyan en él
denominados en este Codigo elementos ambientales, como:

1. Los residuos, basuras, desechos y desperdicios;
2. El ruido;
3. Las condiciones de vida resultantes de asentamiento humano urbano o rural;
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4. Los bienes producidos por el hombre, o cuya produccion sea inducida o cultivada
por él, en cuanto incidan o puedan incidir sensiblemente en el deterioro ambiental.

LIBRO PRIMERO - DEL AMBIENTE
PARTE I:
DEFINICION Y NORMAS GENERALES DE POLITICA AMBIENTAL

Articulo 7°.- Toda persona tiene derecho a disfrutar de un ambiente sano.

Articulo 8°.- Se consideran factores que deterioran el ambiente, entre otros:

a.- La contaminacién del aire, de las aguas, del suelo y de los demas recursos
naturales renovables.

Se entiende por contaminacion la alteracion del ambiente con sustancias o formas
de energia puestas en él, por actividad humana o de la naturaleza, en cantidades,
concentraciones o niveles capaces de interferir el bienestar y la salud de las
personas, atentar contra la flora y la fauna, degradar la calidad del ambiente o de
los recursos de la nacion o de los particulares.

Se entiende por contaminante cualquier elemento, combinacion de elementos, o
forma de energia que actual o potencialmente puede producir alteracion ambiental
de las precedentemente escritas. La contaminacion puede ser fisica, quimica, o
biolbgica;

b.- La degradacion, la erosién y el revenimiento de suelos vy tierras;

c.- Las alteraciones nocivas de la topografia;

d.- Las alteraciones nocivas del flujo natural de las aguas;

e.- La sedimentacién en los cursos y depdsitos de agua,;

f.- Los cambios nocivos del lecho de las aguas;

h.- La introduccion, y propagacion de enfermedades y de plagas;

i.- La introduccion, utilizacion y transporte de especies animales o vegetales
dafiinas o de productos de sustancias peligrosas;

j.- La alteracion perjudicial o antiestética de paisajes naturales;

k.- La disminucion o extincion de fuentes naturales de energia primaria;

l.- La acumulacion o disposicién inadecuada de residuos, basuras, desechos y
desperdicios;

m.- El ruido nocivo;

n.- El uso inadecuado de sustancias peligrosas;

0.- La eutrificacién, es decir, el crecimiento excesivo y anormal de la flora en lagos y
lagunas®’;

" COLOMBIA. LEYES, DECRETOS, ETC. Decreto 2811. Op. cit.
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TiTULO VI

DE LA DECLARACION DE EFECTO AMBIENTAL

Articulo 27°.- Subrogado Articulo 118 Ley 99 de 1993 decia asi: "Toda persona
natural o juridica, publica o privada, que proyecte realizar o realice cualquier obra o
actividad susceptible de producir deterioro ambiental, estd obligada a declarar el
peligro presumible que sea consecuencia de la obra o actividad".

Articulo 28°.- Subrogado Articulo 118 Ley 99 de 1993 decia asi: "Para la
ejecucion de obras, el establecimiento de industria o el desarrollo de cualquiera otra
actividad que, por sus caracteristicas, pueda producir deterioro grave a los recursos
naturales renovables o al ambiente o introducir modificaciones considerables o
notorias al paisaje, sera necesario el estudio ecolégico y ambiental previo, y
ademas, obtener licencia.

En dicho estudio se tendran en cuenta, aparte de los factores fisicos, los de orden
econémico y social, para determinar la incidencia que la ejecucion de las obras
mencionadas puedan tener sobre la region”.

Articulo 29°.- Subrogado Articulo 118 Ley 99 de 1993 decia asi: "Cuando las
referidas obras o actividades puedan tener efectos de caracter internacional en los
recursos naturales y demas elementos ambientales, debera oirse el concepto del
Ministerio de Relaciones Exteriores".

TITULO VI
DE LA ZONIFICACION
Articulo 30°.- Para la adecuada protecciéon del ambiente y de los recursos
naturales, el Gobierno Nacional establecera politicas y normas sobre zonificacion.

Los departamentos y municipios tendran sus propias normas de zonificacion,
sujetas a las de orden Nacional, a que se refiere el inciso anterior®.

%8 |bid.,
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Anexo F.Ley 99 de 1993 (Diciembre 22)

Por la cual se crea el Ministerio del Medio Ambiente, se reordena el Sector Publico
encargado de la gestibn y conservacion del medio ambiente y los recursos
naturales renovables, se organiza el Sistema Nacional Ambiental, SINA, y se dictan
otras disposiciones.

El Congreso de Colombia DECRETA:
TITULO |
FUNDAMENTOS DE LA POLITICA AMBIENTAL COLOMBIANA

Articulo 1°.- Principios Generales Ambientales. La politica ambiental colombiana
seguira los siguientes principios generales:

1. El proceso de desarrollo econémico y social del pais se orientara segun los
principios universales y del desarrollo sostenible contenidos en la Declaracion de
Rio de Janeiro de junio de 1992 sobre Medio Ambiente y Desarrollo.

2. La biodiversidad del pais, por ser patrimonio nacional y de interés de la
humanidad, debera ser protegida prioritariamente y aprovechada en forma
sostenible.

3. La formulacion de las politicas ambientales tendra en cuenta el resultado del
proceso de investigacion cientifica. No obstante, las autoridades ambientales y los
particulares daran aplicacién al principio de precaucién conforme al cual, cuando
exista peligro de dafio grave e irreversible, la falta de certeza cientifica absoluta no
debera utilizarse como razon para postergar la adopcién de medidas eficaces para
impedir la degradacion del medio ambiente.

4. La prevencion de desastres serd materia de interés colectivo y las medidas
tomadas para evitar o mitigar los efectos de su ocurrencia seran de obligatorio
cumplimiento.

5. Los estudios de impacto ambiental serdn el instrumento basico para la toma de
decisiones respecto a la construccion de obras y actividades que afecten
significativamente el medio ambiente natural o artificial.

6. El manejo ambiental del pais, conforme a la Constitucion Nacional, sera
descentralizado, democratico y participativo.

7. Para el manejo ambiental del pais, se establece un Sistema Nacional Ambiental,

SINA, cuyos componentes y su interrelacion definen los mecanismos de actuacion
del Estado y la sociedad civil.
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8. Las instituciones ambientales del Estado se estructurardn teniendo como base
criterios de manejo integral del medio ambiente y su interrelacion con los procesos
de planificaciébn econdémica, social y fisica.

Articulo 117°.- Transicién de Procedimientos. Los permisos y licencias concedidos
continuaran vigentes por el tiempo de su expedicion. Las actuaciones
administrativas iniciadas continuaran su tramite ante las autoridades que asuman
su competencia en el estado en que se encuentren. Las normas y competencias
establecidas en la presente Ley, son de vigencia inmediata y se aplicaran una vez
se expidan los correspondientes reglamentos, cuando sean necesarios.

Articulo 118°.- Vigencia. La presente Ley rige a partir de la fecha de su
promulgacién y deroga todas las disposiciones que le sean contrarias,
especialmente el articulo 12 de la Ley 56 de 1981, y los articulos 18, 27, 28 y 29 del
Decreto Legislativo 2811 de 1974 y el articulo 23 de la Ley 47 de 1993.

Republica de Colombia - Gobierno Nacional®

*® COLOMBIA. DECRETOS, LEYES. Consejo Especial del Distrito de Bogota. Ley 99 de 1993.
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Anexo G. Formato Encuesta

Obijetivo: la siguiente investigacion pretende determinar el potencial de mercado y
las caracteristicas que deberda tener una empresa de confeccidn vy
comercializacion de pijamas en el municipio de Zarzal.

Nombre:
Direccion: Teléfono:
Ocupacion: Edad:

¢ A cuanto equivalen sus ingresos mensuales?

¢, Como adquiere usted sus prendas de vestir?
a- Comprando en un almacén determinado. ¢, Cual?
b- Comprando en boutiques
c- Desplazandose a otros municipios y ciudades
d- Comprando a través de catalogos
e- Otras ¢, Cuales?

¢ Le gustan las pijamas?
Sl NO
¢Porqué? (Que le gusta de ellas/ Que no le gusta)

¢,Cada cuanto adquiere/Compra o recibe una pijama?
a- Nunca
b- Una vez al afio
c- Una vez al semestre
d- Una vez cada 3 meses
e- Unavez al mes
f- Varias veces al mes

¢, Qué cree usted que le hace falta al tradicional comercio de Zarzal?
a- Ambiente mas acogedor
b- Ofrecer nuevos productos
c- Mejores precios
d- Mejor atencion
e- Otras ¢,Cuales?
¢ Esta satisfecho con las pijamas que hay en el mercado Zarzalefio?
Sl NO
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De 1 a 5, siendo 5 el mas importante y 1 el menos importante; Qué tan
importante seria para usted que se creara una empresa que confeccione y
comercialice pijamas en el municipio de Zarzal.

¢,Cuanto estaria dispuesta usted a pagar por una pijama?
a- Entre $10.000 y $20.000
b- Entre $21.000 y $30.000
c- Entre $31.000 y $40.000
d- Mas de $40.000
¢ Qué seria importante a la hora de escoger su pijama?
b. Estampado
Material
Disefio
Accesorios
Precio
Otros ¢, Cuales?

@~oao

¢ Cudles son sus colores favoritos para sus pijamas?
(Puede marcar mas de una opcion)
a- Blanco
b- Azul
c- Amarillo
d- Verde
e- Rosado
f- Otros ¢, Cuales?

¢Qué tipo de tela prefiere para su vestuario; especialmente para las
pijamas?

¢ Qué modalidad de pago desearia encontrar en esta empresa de confeccion y
comercializaciéon de pijamas?
a- Efectivo
b- Pago con Tarjetas
c- Financiamiento
d- Descuento por némina
e- Otros ¢,Cuales?
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¢ Como le gustaria ser atraido por la nueva empresa?

a- Ofreciendo precios bajos

b- Innovando con los disefios

c- Ofreciendo productos de buena calidad
d- Ofreciendo promociones y descuentos
e- Otras ¢Cuales?

¢,COmo quiere enterarse de la existencia de esta empresa de confeccion y
comercializacion de pijamas?
a- Radio
b- Internet
c- Pasa calles
d- Volantes
e- Teléfono
f- Perifoneo
g- Otros

¢, Cuales?

¢, Qué espera de la nueva empresa?

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO
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Anexo H. Planta Fisica de la empresa
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Anexo |. Formato de Registro Unico Empresarial

REGISTRO UNICO EMPRESARIAL
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Anexo J. Formato es para actualizacion de datos en la Camara de Comercio

@ 0035833

DETALLE DE ACTIVOS Y DEUDAS DE MIACTIVIDAD

CAMARA COMO COMERCIANTE CONCORTEA:DIA __MES ___ ANO
“DECALI

APELLIDOS Y NOMBRES: -

NIT:

ACTIVOS VALOR PASIVOS Y PATRIMONIO VALOR
Caja $ R Obligaciones Financieras S R
Bancos Cuentas por Pagar Proveedores |
Cuentas de Ahorro | Otras Cuentas por Pagar el
Cuentas por Cobrar Clientes Obligaciones Laborales T S
Otras Cuentas por Cobrar Impuestos por Pagar 2
Existencia de Mercancias Otros Pasivos (Relacionar)
Otros

Total Activos Corrientes

Maquinaria Total Pasivo Corriente

Equipo de Oficina { >

Muebles y Enseres Obligaciones Financieras s ey
Vehiculos Obligaciones Laborales SEN e
Otros Otros Pasivos (Relacionar)

__Total Activos Fijos

Otros Activos (Relacionar)

Total Pasivo Largo Plazo

TOTAL PASIVOS
Total Otros Activos Patr io Neto
TOTAL ACTIVOS TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO

Sefior Comerciante: recuerde que si usted se encuentra inscrito en el Registro Unico de Proponentes es necesario
diligenciar el Estado de Pérdidas y Ganancias, adicionalmente si estd modificando sus actives es necesario que
verifique sise genera unamodificacion en su Capacidad de Contrataciony sies asidebe presentarla correspondiente
actualizaciénen el Registro Unicode Proponentes.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS VALOR

Ingresos Operacionales $
Costos de Ventas
Utilidad Bruta

Gastos Operacionales de Administracion
Gastos Operacionales de Ventas
e Utilidad 6 Pérdida Op ional - t = R

Otros Ingresos no Operacionales
Otros Gastos no Operacionales
Utilidad 6 Pérdida Neta : 2

COMERCIANTE CONTADOR PUBLICO

NOMBRE : ' NOMBRE
FIRMA FIRMA
cc. : TPl
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Anexo K. Otros modelos de pijamas
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